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1 INTRODU<;AO 
A partir do final da Segunda Guerra Mundial, intensificou-se o processo de 
integragao comercial entre os pafses. A Industria, entao, em grande parte 
direcionada para a produgao de armamentos belicos, voltou-se para a criagao de 
riquezas, atraves da produgao de bens de capital e de consumo. 
Pafses que ja tinham urn parque industrial desenvolvido, como os EUA, 
Alemanha, ltalia e Franga, possufam vantagem competitiva consideravel. Outros, 
como o Japao, bastante afetados pela guerra precisaram recuperar a reestruturar 
sua industria, visando a reconstrugao do Pals. 
Nas ultimas decadas, OS mercados internos, limitados pela extensao 
geografica e pela capacidade de absorgao da produgao, nao tern sido suficientes 
para a colocagao da produgao propria. Desse modo, o processo de comercializagao 
entre pafses tern se intensificado continuamente. 
De modo previsfvel, pafses mais desenvolvidos e detentores de melhorar 
tecnologia conseguem exportar e importar produtos e servigos com maior valor 
agregado, obtendo melhores resultados, alem de imporem aos pafses pobres e em 
desenvolvimento 1 a abertura de seus mercados. 
1 Desenvolvimento - a palavra sesta empregada para qualificar pafses que estao implementando 
polfticas visando oferecer boas condi<;6es economico-sociais a popula<;ao e para o desenvolvimento 
sustentado das empresas. 
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2 POLiTICA COMERCIAL E 0 COMERCIO EXTERIOR 
Segundo LABATUT (1994), 
2.1 DEFINIQAO 
0 comercio exterior esta inserido no desenvolvimento economico global dos 
diferentes pafses. Nao existe na Terra nenhum pals que produza tudo. 
Sempre existe alguma mercadoria, mais ou menos simples, a ser importada. 
Quando se trata de mercadoria industrializada, qualquer pals pode produzi-
la, desde que possua tecnologia, know-how e capital, porem, em muitas 
vezes, ainda fica na dependencia de determinadas materias-primas 
minerais, agrfcolas ou pastoris. Quando se trata de produtos de lavoura ou 
da pecuaria que dependem de fatores ecol6gicos, as importagoes tornam-se 
imprescindfveis para a alimentagao dos pafses incapazes de se alimentar 
com o que produzem. 
Conjunto de medidas administrativas, legais, normativas que regulam as 
transag6es economicas entre as nag6es. 
2.2 IMPORTANCIA DA POLfTICA COMERCIAL 
• lnstrumento de polftica comercial (impasto importagao, acordos com 
parceiros comerciais); 
• Favorecer ou dificultar a produgao interna; 
• lncentivar ou dificultar exportag6es; 
• lncentivar ou dificultar importag6es; 
• Como fonte de receita (formar caixa, aumentar arrecadagao); 
• Equilibria do balango pagamento. 
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2.3 DIVISAO DA POLfTICA COMERCIAL 
2.3.1 Barreiras tarifarias 
Cobranga de urn valor monetario quando a mercadoria passa pela alfandega 
para se internacionalizar ou para se nacionalizar. 
Tarifas Alfandegarias 
Taxar a produto estrangeiro para que o mesmo fique mais caro ao entrar no 
pafs e com isso os produtos nacionais podem ser competitivos. 
Nos EUA por exemplo existem varias barreiras a alguns produtos brasileiros, 
por exemplo: 
• fumo brasileiro e taxado em 355%2; 
• suco de laranja para US$ 479,70 impasto por tonelada para entrar no 
pafs3; 
• A uniao europeia taxa, por exemplo, o agucar brasileiro em 248%4• 
lnstrumentos: 
Impasto de exportac;ao e suas finalidades: 
• carater Fiscal- receita para o governo; 
• regulador da oferta interna; 
• encarecer pregos de materias-primas e insumos industriais que sao 
utilizados no exterior na fabricagao de produtos concorrentes com 
produtos fabricados no pafs exportador. 
Impasto de lmportac;ao e suas finalidades: 
• regular importag6es; 
• fonte de receita para o governo; 
• proteger a industria nacional; 
2 Fonte: Fundagao Centro de Estudos de Comercio Exterior. 
3 Fonte: Fundagao Centro de Estudos de Comercio Exterior. 
4 Fonte: Fundagao Centro de Estudos de Comercio Exterior. 
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• reserva do mercado nacional para produtos nacionais (garantia do 
mercado, ocorrendo uma queda de investimentos e a nao ocorrencia de 
inovac;6es tecnol6gicas nos produtos devido a garantia de mercado); 
• promover a produc;ao nacional; 
• selecionar importac;6es; 
• equilibrar balanc;a de pagamentos. 
Obs.: 0 percentual do impasto importac;ao (%) deveria levar em 
considerac;ao a quantidade de produtos externos que deixa de entrar no pals e em 
contrapartida a quantidade de produtos nacional que passa a ser produzido e 
consequentemente a gerac;ao de novas empregos. 
2.3.2 Barreiras nao tarifarias 
• Controles cambiais; 
• controles administrativos; 
• controles tecnol6gicos e de qualidade; 
• exigencias legais; 
• ecologia (meio ambiente). 
Tendencia 
Diminuic;ao das barreiras tarifarias e aumento barreiras nao tarifarias 
Alguns instrumentos: 
• elevac;ao da taxa de cambia; 
• taxas multiplas de cambia; 
• subsfdios; 
• licenc;a de lmportac;ao. 
Quando urn pafs esta com problemas de moeda estrangeira (divisas), pode-
se usar o controle atraves de licenc;a de importac;ao onde alguns 6rgaos sao 
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responsaveis pelo processo de liberagao da (LI - Licenga de lmportagao) para 
determinados produtos. 
Cotas de lmportac;ao 
Sao barreiras nao alfandegarias destinadas ao controle dos produtos que 
entram no pafs. 0 governo determina para cada produto importavel uma cota limite 
para sua importagao. 0 Brasil na decada de 90 estabeleceu cotas de importagao de 
autom6veis. 
Ex.: Demanda mercado interno- 1.700.000 carros 
Capacidade de produgao - 1.400.000 carros 
Faltam -300.000 carros 
A uma cota de importagao para somente 300.000 carros que faltam. 
2.4 TOPICO ESPECIAL- TAXA DE CAMBIO 
2.4.1 lntrodugao 
As trocas nacionais sao diferentes das trocas internacionais (entra em jogo 2 
ou mais moedas). Os neg6cios internacionais podem ser feitos tendo como 
instrumento de valor a moeda do pafs vendedor, a moeda do pafs comprador ou 
moeda de terceiros pafses. 
2.4.2 0 que e Taxa de Cambio 
• E o prego da moeda nacional em moeda estrangeira; 
• instrumento de polftica economica; 
• relagao de trocas entre moedas. 
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2.4.3 Administragao da Taxa de Cambio 
E: a adogao de medidas visando a estabilizagao da taxa de cambio por parte 
do governo com o objetivo de equilibrar a economia interna e assegurar a 
lucratividade das transag6es economicas. 0 controle cambial e a intervengao do 
governo no mercado de divisas atraves de leis, decretos, instrugoes normativas 
exigindo que todas as operagoes sejam realizadas em condigoes pre-estabelecidas 
pelas autoridades monetarias nacionais. 0 Brasil utiliza o controle desde 1948. 
2.4.4 Taxas Fixas de Cambio 
Taxa (mica para todas as transagoes internacionais. 
Exemplo: 
• taxa fixa de cambio US$ 1,00 = R$ 2,00 
Exportador vende US$ 1.000,00 R$ 2.000,00 
2.4.5 Taxas Multiplas de Cambio 
Varias taxas de cambio definidas por setores ou produtos, utilizada no Brasil 
por urn grande perfodo para selecionar as importag6es. 
Exemplos: 
US$= 1,00 R$ = 1,00 
US$ = 1 ,00 R$ = 2,00 
US$ = 1 ,00 R$ = 5,00 
US$= 1,00 R$ = 10,00 











2.4.6 Mini Desvalorizag6es Cambiais 







US$ 1 ,00 = R$ 2,93 
US$ 1 ,00 = R$ 3,07 
US$ 1 ,00 = R$ 2,92 
US$ 1 ,00 = R$ 2,33 
Fonte: Banco Central do Brasil 
2.4.7 Taxas de Cambia Livre 
Sao aquelas provenientes das condigoes de oferta e procura de moedas 
estrangeiras em urn mercado de cambia livre, admite-se, contudo a possibilidade de 
intervengao das autoridades monetarias mediante operagoes de compra e venda de 
divisas com o objetivo de evitar variagoes excessivas da moeda nacional em relagao 
a moeda estrangeira. Os agentes de cambia sao autorizados a operar em cambia 
pelo banco central. 
2.5 NOVAS BARREIRASAO COMERCIO INTERNACIONAL 
Tecnicas: estabelecendo parametros para os produtos. 
Exemplo curiosa da Uniao Europeia: 
"A Uniao Europeia, em 1994, criou uma barreira hilariante. As bananas 
importadas deveriam ter, pelo menos, 14 em de comprimento e 2,7 em de largura". 
(0 Estado de Sao Paulo, de 22 set. 1994). 
Ecol6gicas: 0 Banco Mundial esta cada vez mais buscando conscientizar 
as empresas que precisamos de desenvolvimento, mas com equidade social, ou 
seja, sem agressao do meio ambiente. Com isso cada vez mais sao criadas normas 
na busca de protegao ao meio ambiente, como por exemplo, a ISO 14.000. 
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Burocraticas: "Os burocratas existem para transformar a solugao num 
problema" Woody Allen (Exame, 25 mar. 1998). Esse e uma das grandes barreiras 
no Brasil, principalmente se tratando de liberagao de mercadorias na alfandega onde 
o "jeitinho brasileiro" ainda predomina. 
2.6 LIBERALISMO X PROTECIONISMO 
2.6.1 Liberalismo 
E a doutrina pela qual o governo deveria limitar-se a manutengao da lei e da 
ordem e remover todos os obstaculos ao comercio. 
As principais caracterfsticas do Liberalismo: 
• mercado livre: 0 Estado nao intervem de nenhuma forma na economia; 
• livre concorrencia: Os pregos se formam em fungao do proprio 
mercado; 
• lniciativa individual: Qualquer indivfduo pode exercer a fungao que 
quiser; 
• desregulamentac;ao: Estado deve remover todos os obstaculos legais 
ao comercio; 
• divisao internacional do trabalho: Os pafses devem produzir somente 
aquilo que for economicamente mais conveniente (vantagem absoluta) e, 
por meio do comercio internacional, trocar seus excedentes. 
Neste contexto de liberalismo economico o Estado deve exercer as 
seguintes fungoes: 
• preservagao da justiga; 
• defesa nacional; e 
• complementagao da iniciativa privada, ou seja, realizar empreendimentos 
onde a iniciativa privada nao tern interesse. 
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Argumentos contra o liberalismo: 
A liberdade escraviza: a liberdade sem controle do Estado escraviza, pois 
permite a formagao de trustes, carteis, oligop61ios e dumping. 
Colonialismo: o liberalismo provocou o crescimento industrial dos pafses 
europeus onde estes precisavam de materias-primas e pressionavam os demais 
pafses a nao se industrializarem e continuarem a ser fornecedores apenas de 
materia-prima. 
2.6.2 Protecionismo 
Compete ao Estado o controle das atividades economicas, ou seja, o 
controle das entradas e safdas de mercadorias e fatores, de modo a condiciona-las a 
uma polftica de desenvolvimento. 
Motivos para protegao: 
• proteger a industria nacional nascente; 
• negociar redugoes fiscais atraves de acordos comerciais futuros (diminui 
tarifas mediante vantagens compensat6rias dos outros pafses). 
Efeitos do protecionismo no mercado interno 
• redugao dos produtos estrangeiros; 
• alta de pregos no mercado interno; 
• produtos nacionais (inflagao), reduz poder aquisitivo consumidor; 
• aumento das taxas de emprego; 
• anti dumping (dumping - venda no mercado externo a urn prego menor 
que o prego praticado no mercado interno). 
Exemplo: 
Pafs Exportador (vende para o Brasil) subsidia a exportagao, o pafs 
importador (neste caso o Brasil) tributa a importagao, por exemplo: 
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Garrafa de vinho - Seu prego e US$ 1 0,00, as como e subsidiada em 40 % 
ocorrendo que o prego entrada no Brasil sera de US$ 6,00 ameagando o produtor 
nacional que produz por urn prego de US$ 9,00. 
Logo o governo do pals importador (Brasil) tributa a entrada, ou seja: 
Garrafa vinho prego US$ 6,00 mas com urn tributo de 70% (impasto de 
importagao) seu prego no mercado sera de US$ 1 0,20. 
ESTA E A PREMISSA DE DEFESA NACIONAL 
Argumentos a favor ao protecionismo: 
Perigos decorrentes da divisao do trabalho: 0 pals nao produz tudo o que 
necessita, em caso de guerra no exterior, poderia faltar mercadoria. Segundo Mariz, 
Os partidarios do protecionismo argumentam que o Brasil sofreu bastante 
com a Crise de 1929 porque toda a economia brasileira era sustentada pela 
monocultura do cafe. Mas o que tornou o problema maior foi que, na epoca, 
o grande comprador era os Estados Unidos (pafs da crise); e cafe e produto 
de sobremesa, portanto, o primeiro a ser cortado (MARIZ, 2000, p.122). 
• Dumping: Dificilmente no protecionismo o pals fica vulneravel a dumping 
(explicado no contexto anterior); 
• Defesa Nacional: As empresas multinacionais trabalham com uma forte 
economia de escala (grande produgao) com isso sufocam a industria 
nacional gerando desemprego; 
• Protegao aos recursos naturais: No liberalismo a exploragao e livre, mas 
sabe-se que alguns recursos sao escassos (petr61eo) e uma exploragao 
sem supervisao do Estado compromete o futuro; 
• Produgao de natureza estrategica: Alguns segmentos sao considerados 
vitais para seguranga nacional do pals, neste sentido o pals deve 
produzi-los mesmo em condigoes desfavoraveis, (por exemplo refino de 
petr61eo, telecomunicagoes). 
Contra argumentos ao protecionismo: 
Protegao nao leva a aumento de eficiencia: as firmas nacionais se 
acomodam, nao precisam melhorar a qualidade e usam tecnologias superadas e 
sucateadas. 
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Restringe a liberdade de escolha do consumidor: este e urn caso tfpico da 
industria automobilfstica no Brasil ate os anos 90. 
2.7 ATUAL POLfTICA BRASILEIRA DE COMERCIO EXTERIOR 
2.7.1 Abertura Economica 
• Redugao do protecionismo (processes antigos); 
• redugao do processo de substituigao de importag6es; 
• redugao de subsfdios; 
• estfmulo a competigao- modelo exportador. 
2.7.2 Mudangas Ap6s 1990 
• Mudangas no regime cambial; 
• revisao protecionismo, exposigao a competitividade internacional; 
• revisao da polftica de promogao as exportag6es; 
• reforma das instituig6es do governo afeta as exportag6es; 
• simplificagao de normas a procedimentos (SISCOMEX- SISBACEN); 
• facilitar acesso as importag6es = novas tecnologias e novas insumos. 
2.7.3 Objetivos 
a. Aumentar eficiencia na produgao e comercializagao de bens e servigos: 
• incorporar tecnologias; 
• estimular adogao de novas padr6es de produtividade; 
• importar mais para exportar mais; 
• aumentar o valor agregado do produto nacional; 
• rever estrutura tarifaria; 
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• modernizar corredores de exportagao = pianos de financiamento ; 
• buscar novos mercados; 
• financiamentos a incentivos a tecnologias voltadas para exportagao. 
b) Liberar importagoes 
• ganhos de competitividade; 
• empresas nacionais mais competitivas. 
2.7.4 Polftica de lnsergao lnternacional 
• Comprar do mundo e vender para o mundo; 
• consolidagao Mercosul = formagao de blocos economicos. 
Hist6rico: 
• 1990 - abertura economica; 
• 1991 - tratado de assungao (Mercosul); 
• 1992- queda da reserva de informatica- Alinhamento das alfquotas de 1.1; 
• 1993 - implantagao Siscomex - exportagao; 
• 1994 - ajuste das all quotas do 1.1; 
• 1995 - inicio do Mercosul; 
• 1997 - implantagao Siscomex importagao; 
• 1998 - langamento PEE. 
Avaliac;ao das Exportac;oes: 
• 25 produtos representam 60% das exportagoes; 
• 7 pafses-destino compram 55% das exportagoes; 
• 40 empresas representam 39% das exportagoes; 
• 83% das exportagoes estao concentradas nos estados do sui e sudeste. 
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3 A IMPORTANCIA DO MERCADO EXTERNO 
0 dono de uma pequena empresa em Muncie, Indiana, esta comegando a 
pensar: Se estou usando urn computador montado em Taiwan, bebendo Coca-Cola 
de uma maquina feita na Alemanha e trabalhando em uma mesa com desenho 
escandinavo, por que eu tambem nao exporto minhas autopegas para alguem? 
(Bonnie Heineman Wolfe, presidente da New Venture Development Corporation) 
0 Brasil eo Comercio lnternacional:5 
• De 4 milhoes de empresas 14 mil exportam; 
• 728 empresas - 84% total 
Exportac;oes :6 
• 2001 (58.223 US$); 
• 2002 (60.362 US$); 
• 2003 (67 .393 US$); 
• 2004 (84.742 US$). 
3.1 POR QUE EXPORTAR 
a) Necessidade de operar em urn mercado de maior volume? 
• Economia de escala 
b) Dificuldade de vendas no mercado interno? 
• Melhorias financeiras 
c) Maior aproveitamento das instalagoes? 
• Capacidade ociosa 
d) Pregos mais rentaveis? 
5 Fonte: BNDES. 
6 Fonte: Banco Central do Brasil 
e) Diversificagao de "riscos"? 
f) Melhorar status interno com clientes, bancos e fornecedores? 
• "Eu estou exportando" 
g) lmportagao de tecnologia oculta? 
• Ganho exportagao x mercado interno 
h) Polftica de desenvolvimento da empresa ? 
i) Exigencia frente ao processo de Globalizagao? 
• Desenvolvimento economico do pals. 
3.2 0 QUE EXPORTAR 
De peixes ex6ticos ate plasticos, de pele de tubarao ate computadores. 
• produtos agrfcolas; 
• componentes industriais; 
• vefculos; 
• roupas; 
• calgados, etc. 
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• exportar "capacidade" de desenvolver, produzir, embalar, gerenciar e 
entender os mercados; 
• produtos de qualidade. 
"Urn produto que cumpre as exigencias do importador." 
3.2.1 Forgas que modelam a demanda do mercado 
• Conveniencia; 
• prego: "Os pregos estao para a economia de mercado como os gl6bulos 
vermelhos para o corpo humano" (MAITAL, p. 164); 
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• demografia (produtos caracterfsticos do pafs); 
• flutuagao das Modas e Manias; 
• habitos; 
• fndice de Renda (produto e compatfvel com a renda de determinada 
regiao); 
• conhecimento (voce conhece perfeitamente o mercado); 
• lealdade com o cliente; 
• mentes e dinheiro. 
~~ demanda e em sua essencia psicol6gica, pois nossas necessidades sao 
limitadas, nossos desejos sao infinitos e os recursos sao escassos". 
0 que Exportar ??? 
Um produto que oferega confiabilidade (durabilidade, qualidade, prego) e 
beneffcios (preferencia, compatibilidade, estilo). 
3.3 PARA QUEM EXPORTAR 
• Mercados em rapido crescimento? 
• Mercados com culturas similares? 
• Mercados onde a concorrencia e menos agressiva? 
• Mercados "parceiros"? (Mercosul) 





• politico (moratoria - suspensao de pagamento exterior). 
EXIGENCIAS: 
• adaptagao do produto (custo >retorno); 
• exemplo: Produtos eletricos - Carolina do Norte; 
• verificag6es US$ 4.000 (cada verificagao); 
• aprovagao US$ 16.000 = US$ 20.000. 
LEGISLAQAO: 
• barreiras comerciais; 
• protecionismo; 
• acordos de cooperagao. 
CONCORRENCIA LOCAL: 
• existem produtos similares no pafs? 





• verificar como e o sistema logfstico do pafs. 
"lnicie com os mercados onde pode adquirir experi€mcia 
com um menor custo". 
3.4 MANDAMENTOS DO EXPORTADOR 
• Destinar "regularmente" urn(%) a exportagao; 
• a operagao de exportagao nao se encerra quando o produto e 
embarcado; 
• informagao e indispensavel - Conhecer o cliente; 
• esteja preparado, empresa desonesta existem tambem no exterior; 
• numero de exportadores e sempre maior do que OS importadores; 
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• domfnio do idioma do exportador facilita a negociagao (Ingles -
predomina); 
• mercado internacional nao aceita amadores, seja profissional; 
• os resultados nao sao imediatos (cuidado); 
• analise o mercado que deseja atuar, e defina bern o seu prego; 
• prazo de entrega (Passaporte para o sucesso); 
• mesmo que lhe traga prejufzo naquele momento; 
• diga NAO, se necessaria, em Iugar de TALVEZ. 
"Conquistar o mercado externo e diffcil e, as vezes, demorado, 
porem mante-lo e 0 seu desafio". 
• lnformac;ao e a base de todo 0 projeto; 
• Empresa tern que ter mentalidade internacional; 
• Buscar conhecimento do mercado, bern como saber seleciona-lo; 
• Produto deve corresponder as exigencias do mercado. 
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4 MARKETING INTERNACIONAL 
No ambiente dos anos 90 deve-se tomar como certa a globalizagao. E sera 
s6 urn parametro para medir o sucesso de uma empresa: sua participagao 
no mercado internacional. As empresas bem-sucedidas chegarao ao 
sucesso encontrando mercados em todo mundo (CEO Jack Welch, GE). 
4.1 FONTES DE INFORMAQAO NO COMERCIO INTERNACIONAL 
4.1.1 Classificagao - Meu Produto e Exportavel? 
Classificar o produto: 
• NBM - Nomenclatura Brasileira de Mercadorias; 
• NCM - Nomenclatura Comum do Mercosul; 
• SH - Sistema Harmonizado do NALADI. 
Ministerio da Industria e Comercio (Mdic): 
http://www.mdic.gov.br 
SEC EX - DEC EX (0 21) 252- 4221 
Aduaneiras: 
http://www.aduaneiras.com.br 
4.1 .2 Relagao de lmportadores (Ciientes) 
Ministerio das Relagoes Exteriores: http://www.mre.gov.br 
(ETO) Electronic trading opportunity: http://www.tpsaopaulo.com.br 
4.1.2.1 lnformagoes sabre comercio exterior 
M.R.E- Ministerio das Relagoes Exteriores: 
• Oportunidades de Exportagao I lmportagao; 
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• Feiras e eventos internacionais; 
• lnformag6es comerciais; 
• Listagem de exportadores/importadores; 
• Contato direto com os SECOM. 
SECEX- Secretaria de Comercio Exterior: 
• Secretaria de Comercio Exterior; 
• Estatfsticas de comercio exterior; 
• Normas administrativas; 
• Roteiro basico da exportagao/importagao; 
• Controles da exportagao e importagao; 
• lsengao ou redugao de tarifas aduaneiras. 
BACEN - Banco Central do Brasil: 
• Banco Central do Brasil; 
• Legislagao referente a Cambia; 
• Legislagao para financiamentos e investimentos estrangeiros. 
SRF - Secretaria da Receita Federal: 
• Secretaria da Receita Federal; 
• ldentificagao e classificagao de mercadorias; 
• Orientagao na identificagao dos tributos (I. I. E I PI). 
Camaras de Comercio: 
• Miss6es empresarias; 
• Lista de exportadores e importadores; 
• Feiras internacionais; 
• Busca de fornecedores. 
CNI- Confederagao Nacional da Industria e Federagao das lndustrias: 
• Orientagao ao exportador e importador; 
• Estudos de mercado; 
• Miss6es empresarias; 
27 
• Cantatas no exterior; 
• Recebimento e repasse de oportunidades de neg6cios; 
• Cursos e seminarios. 
Associag6es Comerciais: 
• Orientagao ao exportador e importador; 
• Cursos e seminarios; 
• Bibliografia de comercio exterior; 
• Recebimento e repasse de oportunidades de neg6cios; 
• Biblioteca. 
SEBRAE: 
• Servigo de Apoio a Pequena; 
• E Media Empresa Apoio a PME; 
• Cursos e seminarios; 
• Orientagao basica de Exportagao e lmportagao; 
• Biblioteca e Manuais; 
• Exportar - A pequena empresa tambem pode"; 
• lmportar e facil a pequena empresa tambem pode"; 
• "Mercosul"; 
• Programa Mercado e Balcao SEBRAE. 
CEXPAR -lnstituto Centro de Comercio Exterior do Parana: 
• Orientagao ao exportador e importador; 
• Cursos e seminarios; 
• Oportunidades comerciais(divulgagao); 
• Banco de dados internacional. 
4.1.2.2 Fontes de lnformagao no exterior 
Embaixadas e Consulados Brasileiros no exterior. 
SECOM - Setor Comercial: 
• _ Oportunidades de Exportagaollmportagao; 
• lnformag6es comerciais; 
• Listagem de exportadoreslimportadores. 
Federagao lnternacional das Camaras de Comercio: 
• t,_istagem das camaras de comercio; 
• Orientag6es sabre acordos internacionais e disputas jurfdicas; 
• Feiras lnternacionais; 
• Possibilita verificar a concorrencia, tendencias, Contato com 
exportadores e importadores. 
Centros de Promogao a Exportagao: 
• Oportunidades de neg6cios; 
• Divulgagao do interesse de compra I venda naquele mercado; 
• JETRO {Japao) I CETRA {Taiwan) I ICE {ltalia) I IMPOD {Suecia) I CBI 
{Holanda) I PROCHILE (Chile). 
Organismos lnternacionais: 
• ONU I UNCTAD I FMI I FAO; 
• Estatfsticas; 
• Tendencias do mercado; 
• Estudos. 
4.1 .2.3 Fontes de informagao - Publicag6es especializadas 
Boletim de Camaras de Comercio: 
• Oportunidades de lmportagaoiExportagao; 
• Informative sabre as atividades da Camara de Comercio; 
• Eventos e promog6es; 
• Divulgagao de produtos e oportunidades. 
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Jornais de circulagao nacional: 
• Jornal "A Gazeta do Povo"; 
• Jornal "Industria e Comercio"; 
• Jornal "0 Estado de Sao Paulo"; 
• Jornal " A Folha de Sao Paulo "; 
• Jornal "Gazeta Mercantil". 
Caderno de Exportagao & lmportagao: 
• Oportunidades de neg6cios; 
• Estudos e reportagens de Com. Exterior; 
• Agendas de Cursos e Seminaries; 
• Dicionario- Termos tecnicos de comercio exterior; 
• Modificagoes na Legislagao especffica; 
• Materias referentes ao comercio exterior em geral 
(exportagao/importagao). 
BIA- Boletim Informative Aduaneiro: 
• FreqOencia - quinzenal; 
• Legislagao de comercio exterior. 
Revistas de Comercio Exterior: 
• COMEX; 
• Comercio I nternacional; 
• Brasil Business; 
• Trade Press; 
• Mercosul; 
• Competence I Mercados; 
• Revista Mensal de Exportacion; 
• Revistas para uso a bordo; 
• Diret6rios de Exportadores e I mportadores. 
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4.1 .2.4 Sites de Comercio Exterior 
http://www.mdic.gov.br 
Ministerio do Desenvolvimento, Industria e Comercio 
http://www. fazenda.gov .br 
Secretaria da Receita Federal- Aduana e Comercio Exterior. Exportac;ao 
temporaria; Sistema Harmonizado de Designac;ao e de Codificac;ao de Mercadorias; 
Legislac;ao. Download Siscomex. 
http://www.bcb.gov.br 
Banco Central do Brasil - Legislac;ao sabre operac;oes de Cambia- CNC -
Consolidac;ao das Normas Cambiais - Taxas de Cambio 
http://www.dpr.mre.gov.br/ 
Rede Brasileira de Promoc;ao Comercial - BraziiTradeNet - Promoc;ao 
Comercial 
http://www.braziltradenet.mre.gov.br 
lnformac;oes atualizadas sabre oportunidades comerciais e de investimento 
no Brasil. Oferece estudos e pesquisas sabre produtos e mercados. 
http://www.planalto.gov.br/camex/item2.htm 
Camara de Comercio Exterior - Fornece Boletim de Conjuntura de Comercio 




Sao dados estatfsticos de todos os tipos, faz pesquisas populacionais, etc. 
http://www.dou.gov.br/ 




A APEX ajuda promover os bens e servigos de sua empresa no exterior. 
http://www.bolsa.sebrae.corn.br/ 
Servigo que identifica e aproxima compradores e fornecedores de produtos, 
servigos, resfduos e oportunidades de neg6cios. 
http://www.pr.gov.br/sepl/caminhos.html 
Mostra os passos essenciais para se efetuar uma exportagao no Mercosul. 
Fornece informag6es e links bastante abrangentes sabre exportagao, urn dos sites 
mais completos e importantes para quem procura informag6es sabre os processos 
de exportagao para o Mercosul. 
http://www. funcex.com.br 
Fundagao Centro de Comercio Exterior que presta servigos e estudos. Sao 
estudos e servigos de exportag6es e importag6es, desde suas rentabilidades e 
barreiras. 
http://www.aeb.org.br 
Associagao de Comercio Exterior Brasileiro - informag6es, notfcias, eventos, 
enderegos uteis no Comex e dados estatfsticos de importagao e exportagao. 
http://www.sicex.corn.br/ 
Sistema de informag6es de Comercio Exterior- 6rgaos, TEC, procedimentos 
Siscomex, regulamentagao cambial, Drawback, balanga comercial, etc. 
http://www.cni.org.br/f-ps-comex.htm 
Confederagao Nacional da Industria- Listagem de peri6dicos/publicag6es na 
area de Comex; mostra indicadores economicos; novidades e eventos; dados gerais 
sabre Brasil . 
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http://www.aduaneiras.com.br 
Edig6es Aduaneiras - empresa especializada em informag6es sabre 
Comercio Exterior. 
http://www.brazilbiz.eom.br/ 
Site brasileiro de neg6cios entre empresas. Catalogo de fornecedores 
business to business - Brazil Biz. 
http://www.aladi.org/ 
http://www.mtec.com.br 
Transports Marftimo. lnformag6es sabre a marinha mercante, problemas do 
transports marftimo no Brasil. 
http://www.guiamaritimo.eom.br/guia/guia1.html 
Escalas de Navios. lnformag6es sabre a lista de agentes e armadores e 
notfcias atualizadas sabre navegagao. 
http://www.wto.org 
World Trade Organization - Organizagao internacional com regras para 
tratados entre Nag6es. 
http://www.europa.eu.int 
Taxas de Cambia - implementagao e transigao do Euro. Esclarecimentos 
sabre o Euro: taxas de conversao, quest6es tecnicas e praticas e consequentes 
efeitos da moeda nos Sistemas Financeiros. 
http://www.ancomex.com.br 
Faz pesquisa no exterior sabre urn determinado produto 
4.1 .3 Tendencias Economicas 
Acordos de cooperagao - UE - Mercosul- ALADI 
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4.2 SELECIONAR 0 MERCADO PARA SEU PRODUTO 
4.2.1 Segmentagao de Mercado 
Existe ou nao mercados para esse produto - qual ?? (se nao existir ..... ?) 
"Ningw3m precisa de refrigerantes, e, apesar disso, em alguns pafses o consumo 
per capita de refrigerantes e hoje maior do que 0 de agua" 
Segmentac;ao Demografica: baseia-se em caracterfsticas mensuraveis das 
populag6es, tais como idade, sexo, renda, educagao, ocupagao. 
Segmentac;ao Psicografica: envolve urn agrupamento de pessoas segundo 
suas atitudes, valores e estilos de vida (lazer, ideal). 
Exemplo: PORCHE - fabricante de carros Alema 
Venda de 50 mil unidades em 1986 e 14 mil 1996 ???? 
Perfil Demografico: 
Mais de 40 anos, homem, com nfvel universitario e renda anual de mais de 
200 mil d61ares. 
Perfil Psicografico: 
• os Mandachuvas (27%): motivados e ambiciosos, preocupam-se com 
poder e controle e esperam ser notados; 
• os Elitistas (24%): fortuna antiga- urn carro e apenas urn carro; 
• OS Possuidores e orgulhosos (23%): Possuir e 0 que importa, carro e urn 
trofeu, uma recompensa pelo trabalho duro; 
• osBorn Vivants (17%): 0 carro aumenta a emogao; 
• OS Fantasiosos (9%): 0 Carro e uma forma de fugir a realidade. 
"Estamos vendendo para pessoas cujos perfis sao diretamente opostos. 
Voce nao pode dizer a um elitista como ele fica bem no carro ou quanto ele 
pode correr com ele". 
ERROS COMUNS 
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"Urn exportador dos Estados Unidos rnandou urn lote de cadeiras para o 
Japao. Tiverarn pouco exito porque foi esquecido que a altura de urn arnericano e 
bern diferente dade urn oriental". 
• falta de avaliagao da capacidade de produgao; 
• nao considerar aspectos culturais; 
• falta de PESQUISA DE MERCADO; 
• selegao errada de parceiros; 
• falta de estrutura interna adequada para gerenciar a exportagao. 




• Norrnas Tecnicas; 
• Aspectos Culturais; 
• Falta de Moeda Conversfvel. 
A EXPORTAQAO E COMO UM PlANO DE VOO ..... . 
"Nao se aventure em um voo (exporta9ao) se voce nao tem uma meta 
(objetivo), um plano de voo (plano de marketing), conhecimento das turbulencias 
(barreiras a exporta98.0), combustive/ (recursos) e instrumenta98.0 (suporte tecnico e 
experiencia) ". 
4.3 COMO VENDER MEU PRODUTO NO EXTERIOR 
Criar padr6es universais. 
Pensar globalrnente atuar localrnente. 
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Marca: 
• Coca-Cola (EUA); 
• Philip Morris (EUA) - Marlboro; 
• Daimler-Bens (Aiemanha) - Mercedes. 
Projeto de Produto: 
• McDonald's (EUA) - adaptac;ao cardapios aos habitos alimentares 
instalac;ao de seu restaurants e qualquer Iugar de mundo. 
Posicionamento de produto: 
• Unilever (Reina Unido) - usa em varios mercados urn ursinho para 
divulgar os beneffcios de seu amaciante. 
• Harley-Davison (EUA) - vistas em todo mundo como mota americana par 
excelencia. 
Comercializac;ao: 
• Benetton (ltalia) - sofisticado sistema de comercializac;ao. 
Atendimento ao consumidor: 
• Caterpillar (EUA) - revendedores - "pec;as e servic;os 24 horas" em 
qualquer parte do mundo. 
Deter. Fonte suprimentos: 
• Toyota (Japao), Honda (Japao) - exportac;ao de carros e produc;ao em 
outros pafses. 
Embalagem: 
• Gillete (EUA) - usa a mesma embalagem em todas as partes do mundo. 
Pergunta diffcil ???? 
A Harley-Davison deveria comec;ar a fabricar motos em urn pafs com mao-
de-obra barata como o Mexico? 
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"DEPENDE" 
Como a vantagem competitiva da Harley-Davison baseia-se em seu 
posicionamento de "Feito nos Estados Unidos". 
4.4 COMO DEVO INICIAR MEU MARKETING 
Como vender para o exterior? 
Analise dos 4 (P's): 
• produto; 
• promogao; 
• distribuigao- (Place); 
• prego. 
4.4.1 Produto 
0 que e urn produto? 
Conjunto de atributos ffsicos, psicol6gicos, de utilidade e simb61icos que, no 
todo, traz satisfagao ou beneficia ao seu comprador ou usuario. 
• solicite amostras do pafs importador e envie amostras de seu produto; 
• verifique as exigencias do pafs; 
• qual a embalagem que deve ser utilizada. 
Cuidados com as diferengas culturais: 
Ex.: (Cor Branca - na cultura ocidental significa paz, e algumas culturas 
orientais significa morte). 
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4.4.2 Promogao 
Pro jete o material promocional: 
"A primeira impressao e a que dan~ continuidade para a concretizagao do 
neg6cio". 
• catalogos e folhetos da empresa- estrutura; 
• verifique os padr6es de catalogos do pafs; 
• dados gerais da empresa; 
• os produtos e suas caracterfsticas e suas aplicag6es 
Observac;oes importantes: 
• evite colocar fotos dos executives da empresa; 
• deve ser elaborado de forma clara e simples para o comprador em 
potencial; 
• mensagem simples, enfatizando beneffcios do produto; 
• sentengas curtas, com informag6es basicas; 
• tftulos chamativos e informativos; 
• traduzidos no idioma do importador; 
• catalogos por serie I linhas de produtos (nao complexes); 
• material grafico de boa qualidade; 
• espago para nome I enderego de seu agente e I ou representantes. 
Lista de prec;os separados e na moeda local: 
• clara, objetiva e didatica; 
• deve incluir condig6es gerais de venda- (FOB- CIF- Cambia); 
• prazo mfnimo de entrega; 
• pesos, dimens6es, volumes (facilita 0 importador para calculo do 
transports); 
• pedido mfnimo; 
• c6digo do produto. 
Feiras e Exposic;oes: 
Melhor ponto de encontro entre os compradores e vendedores. 
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Porque participar? 
• alta concentragao de publico e concorrentes; 
• pesquisa do mercado; 
• realizar vendas; 
• infcio de negociag6es; 
• desenvolvimento da imagem da empresa; 
• prova de aceitagao de novos produtos. 
0 que devo fazer para participar? 
• certifique-se que os produtos que vende estao prontos para o mercado; 
• defina objetivos claros; 
• entre na feira certa !I!!!; 
• faga o orgamento com antecedencia; 
• nao va a uma feira como expositor antes de visita-la para assegurar-se 




Logistica e muito mais do que caminhoes e pontos de controls. E, na 
verdade, uma questao de ter o nivel certo de estoque para atender a 
demanda do consumidor e de saber como estruturar a cadeia de 
fornecimento - desde o local onde o fornecedor esta situado ate o tempo 
necessaria para que os bens cheguem do fornecedor ate a loja (Andrew 
Hihhinson- diretor de uma empresa logistica americana). 
Disponibilidade do produto numa 
localizac;ao conveniente para o 
cliente 
Tempo 
A entrega quando 
desejada pelo cliente 
Disponibilidad 
e de respostas 
D 
[ Informac;ao J 
Verifique os canais de distribuic;ao: 
Direta - empresa faturando ao clients no exterior: 
• agentes de exportaQao (CUIDADO!!!!!!); 
• distribuidor (importador atacadista). 
lndireta- exportar atraves de urn intermediario: 
• aconselhavel para pequenas empresas. 
Decisao dos canais de distribuiQao: 
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• caracterfsticas do produto: (peso, volume, dimensao, quantidade, se sao 
produtos perecfveis); 
• caracterfsticas do intermediario e concorrentes; 
• caracterfsticas dos consumidores: (distribuiQao geografica, 
comportamento). 
Formas de ingresso no mercado: 
• exportaQao direta; 
• exportaQao indireta - Trading Company; 
• join venture; 
• cons6rcio de exportaQao; 
• agentes no exterior; 
• distribuidor ou revendedor; 
• cooperativas; 
• empresa comercial exportadora. 
4.4.4 PreQo 
• Na maioria das vezes e determinado pelo mercado importador; 
• preQo reflete a qualidade do produto? 
• preQO e competitivo? 
• a demanda de mercado internacional e elastica ou inelastica? 
• as leis de dumping do pals estrangeiro criam algum problema? 
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Estrategias de fixagao de pregos: 
• penetragao de mercado - Dumping; 
• transfer Price - entre subsidiarias de uma mesma empresa; 
• pregos psicol6gicos: utilizada por varejistas que trabalha com a filosofia 
de prego baixo- Ex.: R$ 1 ,99; 
• nata de mercado- (monopolista) fixar o prego no nfvel mais alto. 
A lei brasileira profbe: 
• formagao de carteis; 
• dumping; 
• conluio de pregos. 
CUIDADOS!!!! 
• verifique as condig6es de venda antes de formar seu prego (FOB-CIF ... ); 
• verifique se teu produto deve ter liberagao para entrada no pals. 
5 CANAlS DE DISTRIBUic;fAO 
Quadro 1 - Canais de Distribuigao 
Exportador ..... Distribuidor Exclusive ..... Atacadista ..... Varejista lndependentes ..... 
Consumidor 
Exportador ..... Centrais de Compra Privadas Cooperativas de Varejistas ..... Consumidor 
Exportador ..... Cadeias de Lojas de Departamento ..... Consumidor 
Exportador ..... Empresa de Venda por Correspondencia ..... Consumidor 
Exportador ..... Empresa de Venda pela Internet ..... Consumidor 
Exportador ..... Organizac;oes de Compra Governamentais ..... Cadeias de Lojas 
Governo ..... Consumidor 
Exportador ..... lmportadores ..... Varejistas especializados diversos ..... Consumidor 






NEGOCIAQAO DIRETA" SEM" AUXfLIO INTERMEDIARIO 
Vantagens: 
• conhecimento direto do mercado; 
• controle do fluxo de vendas; 
• influencia na estrategia de marketing (4P's). 
5.1 .1 Filial no Exterior 




• loja de vendas (departamento comercial "avangado" do exportador); 
• controlar de perto a concorrencia; 
• conhecer melhor o mercado. 
Faturamento: 
• contra filial (ganho no sabre prego); 
• contra cliente final (filial ganha a comissao). 
Esta empresa nao e um intermediario - pertence ao exportador 
5.1.2 Vendas pelo Correia - Internet 
• Exportagao de pouco volume; 
• vendas realizadas por catalog as I Home Page; 
• entrega direta ao consumidor; 
• forma de remuneragao: Prego de Exportagao (EXW); 
• entrega normalmente e via aerea. 
5.1 .3 Agente no Exterior 
• Pessoa ffsica ou jurfdica, que atraves de urn acordo representar seu 
contratante; 
• recebe uma comissao; 
• formas mais usadas no Comercio lnternacional; 
• maioria dos agentes disp6e de armazens. 
OBS: E MUlTO D/F{C/L ENCONTRAR UM BOM AGENTE 
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5.1.4 Rock Jobbing - (Adm. Venda) 
Exportador administra por sua conta, urn espago de uma loja ou armazem do 
comerciante local. 
5.1 .5 Distribuidor 
• E uma pessoa jurfdica que compra produtos em seu nome estoca e 
vende a urn terceiro (over price- sobre prego); 
• grandes compras e peri6dicas; 
• compram em consignagao; 
• normalmente exige exclusividade no mercado; 
• distribui o produto para atacadistas e/ou varejistas. 
Desvantagens: 
• Exportador nao tern controle sobre o mercado. 
Porgue o distribuidor e uma venda direta? 
-----1•• Exportador __ ____,••lmportador ---•• Venda se encerra aqui 
Nao /he interessa se o distribuidor e um intermediario, voce esta faturando contra e/e 
por isso e considerado uma venda direta. 
5.1.6 Empresa de Gestao de Exportagao- EGE 
(EMC) Export Management Company: 
• departamento de exportagao "alugado"; 
• orientagao para exportar; 
• oportunidade PME - reduz o risco ; 
• forma segura de iniciar a exportagao direta. 
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5.1.7 Cons6rcio de Exportagao 
Melhor alternativa de exportagao para pequenas e medias empresas. 
Cons6rcio de Exportagao - Tres considerag6es basicas: 
• Que vantagens eu poderia conseguir? 
• Quem deve gerenciar este cons6rcio? 
• Quais as empresas devem participar? 
Porque formar urn cons6rcio? 
• Escassez de pessoal qualificado para atuar no mercado externo? 
• Falta de informagao sabre os mercados? 
• Falta de capital para iniciar uma exportagao? 
• Falta de volume de produgao para ingressar no mercado externo? 
Vantagens: 
• redugao do risco inicial da exportagao; 
• forma de conhecimento de mercados; 
• poder de negociagao; 
• possibilidade de criar uma marca internacional; 
• redugao do custo com marketing internacional. 
"Tudo e mais diffcil se voce e uma PME e atua individua/mente" 
5.1.7.1 Tipos de cons6rcio 
Promocionais: 
• oferecem aos membros todo suporte tecnico; 
• treinamento; 
• informagao; 
• assistencia Cambial, alfandegaria, seguros e transporte; 
• realiza pesquisa no mercado internacional; 
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• criagao de urn plano de investimento e marketing; 
• criagao de uma marca em conjunto; 
• desenvolve fornecedores; 
• realiza vendas; 
• identifica o melhor mercado. 
• varias empresas promovendo seu produto; 
• contratagao de urn profissional em comercio exterior para gerenciar o 
cons6rcio; 
• e realizado urn Export Check Up em cada uma das empresas. 
Operacionais: 
• associagao de varias empresas, onde uma delas e lfder; 
• forma para participagao em grandes vendas. 
Comercial Exportadora: 
• produzem e vendem atraves da comercial exportadora; 
• desenvolvem uma marca (mica. 
5.1 . 7.2 Como nao fazer urn cons6rcio 
• Considerar a exportagao como processo curto prazo; 
• nomear o gerente do cons6rcio entre os s6cios; 
• investir sem urn plano de agao ; 
• safda para uma crise interna; 
• individualismo e preocupagao que o outro vai ter mais proveito que voce. 
Causas de "mortalidade infantil" das PME: 
• falta de experiencia; 
• falta de disciplina e organizagao; 
• capacidade produtiva insuficiente; 
• recursos humanos inadequados; 
• falta de planejamento estrategico; 
• visao de curta prazo. 













NEGOCIAQAO INDIRETA "COM" AUXfLIO INTERMEDIARIO 
5.2.1 Buyer Agent (agente de compras) 
• Escrit6rio do importador no pafs do exportador; 
• vantagem de realizar neg6cios internacionais dentro do pafs; 
• responsaveis pela identificagao do cliente; 
• preparagao do plano de entrega; 
• cotagao do produto; 
• define padr6es de produgao. 
5.2.2 Broker 
Exportador faz o neg6cio atraves do agente e nao 
diretamente com o importador 
• lntermediario que atua em setores especfficos; 
• Exemplo: Commodities (materias-primas). 
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5.2.3 Piggy Back (carregar nas costas, pegar uma carona) 
• Exemplo: Fabricante de auto-pegas nos EUA - tradicional rede de 
distribuigao; 
• produtor (Brasil), pode ter produto complementar a produgao do cliente 
americana; 
• vende para esta empresa a qual complementa seu estoque e faz a 
distribuigao do produto importado. 
5.2.4 Trading Company 
• E uma sociedade mercantil, cujas atividades sao compra e venda, 
intermediagao, financiamento e comercializagao; 
• E uma estrutura comercial e administrativa com grande capacidade de 
detectar neg6cios e concentra-los nas diferentes partes do mundo. 
Fato gerador = embarque 
Beneficios para o Fabricante: 
• suspensao, por 180 dias do pagamento IPI; 
• isengao do pagamento do PIS e da COFINS (comprovado a exportagao); 
• acesso a beneffcios do drawback referente ao IPI e, dependendo da 
Unidade de Federagao, ao ICMS; 
• manutengao dos creditos de IPI e ICMS, originarios de compras de 
materias-primas e insumos aplicados nos produtos vendidos a Trading 
Company. 
Beneficios para a Trading: 
• isengao do IPI e nao-incidencia do ICMS, devidos nas vendas internas; 
• isengao do pagamento do PIS e da COFINS; 
• acesso ao ACC - Adiantamento sobre contrato cambio; 
• ACE - Adiantamento sobre cambiais entregues; 
• acesso aos financiamentos concedidos pelo PROEX e BNDES-exim. 
Trading Company (TC) x Comercial Exportadora (CE) 
TC - deve ser constitufda sob a forma de sociedade por ag6es S/ A. 
CE - e livre para decidir sobre sua forma de constituir-se. 
TC- ter capital social mfnimo de 703.380 UFIR. 
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CE - esta dispensada da exigencia de qualquer capital social mfnimo para 
operar como exp/imp. 
TC e CE - as vendas internas com fim especffico a exportagao, serao feitas 
com nao incidencia de ICMS pelo prazo de 90 (primarios) e 180 (manufaturados) 
dias. 
TC e CE - se a mercadoria nao for exportada (90 ou 180 dias) cabera a TC 
ou CEo pagamento do IPI e ao fabricante o recolhimento do ICMS. 
TC e CE - o acesso aos incentivos ao fabricante ocorrera apenas ap6s a 
entrega dos documentos comprovando a exportagao. 
CE - especialistas em poucos produtos, atuam principalmente com PME e 
atendem poucos mercados e sua diferenciagao esta no excelente atendimento ao 
cliente. 
5.2.5 Formas Mistas 
• Busca de fontes de materias-primas e tecnologia; 
• operag6es que requerem especialistas e urn 6timo conhecimento do 
mercado; 
• utilizando por alguns pafses onde ha escassez de divisa conversfvel. 
5.2.6 Troca (barter) 
• Vendas em compensagao; 
• formas antigas de compra e venda (troca de mercadorias); 
• produto por produto (auto-pegas POR trigo). 
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5.2.7 Buy-Back (compra de volta) 
Tecnologia por produto. 
Exemplo de formas mistas: quadro a ser inserido. 
5.2.8 Transferencia de Tecnologia 
Acordos para utilizagao da tecnologia. 
5.2.9 Montagem (alta taxa de importagao) 
Parceria - 70% componentes importados para ser montado in loco com 30% 
componentes fabricados no pafs do importador. 
5.2.1 0 Contrato de Manufatura 
Acordo com empresa no exterior para que esta possa fabricar o seu produto 
5.2.11 Filial de Produgao (investimento direto) 
• Produzir com custos reduzidos; 
• entrar no pafs com isengao de impostos; 
• pode ser uma unidade de montagem ou uma linha de produgao; 
• produtos em fase de maturidade no pafs de origem; 
• processo complexo que depende de grandes pesquisa. 
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5.2.12 Joint-Venture (Associagao) 
Acordo nacional x multinacional. 
0 munsJo esta mudando e n6s nao podemos mais fazer neg6cios como 
antes. Eramos muito mais o tipo de empresa que nao enxergava alem da 
Alemanha. Mas, com a globalizagao da industria, temos de nos expandir 
para outras partes do mundo. Nao temos escolha (Horst Urban, Presidente 
da Continental). 
A joint-venture e urn casamento on de cad a uma das partes entrega urn dote 
para viver em conjunto. 
• " Socorro ... tenho urn s6ciol"; 
• coincidencia de interesses; 
• complementaridade; 
• compatibilidade (objetivos claros ambos os lados). 
Porque formar uma Join venture? 
• neutralizar a concorrencia; 
• reduzir custos de produgao; 
• reduzir impacto da legislagao local sobre investimento estrangeiro (ex.: 
setores estrategicos- proibido empresas estrangeiras); 
• economia de escala; 
• acesso a tecnologia. 
Tipos de Join-Venture: 
• com uma empresa que fabrica produtos complementares; 
• com urn grupo industrial; 
• com uma empresa comercial. 
Exemplo: 
Uma empresa nacional, com urn 6timo conhecimento do mercado nacional, 
urn amplo sistema de distribuigao, acesso a mao-de-obra barata, pode associar-se a 
uma empresa estrangeira possuidora de Know how na area de tecnologia, 
fabricagao, aplicagao de processos e capital. 
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Exemplo: Saeta Ltda (Brasil) x Valvole Binetti (ltalia) 
• Empresa italiana produtora de valvulas para usa industrial; 
• Distribuidor brasileiro (SP); 
• lnicio - (acordo de cavalheiros) onde a empresa brasileira distribufa as 
valvulas (US$ 400.000-2 anos); 
• Formar uma Joint Venture - Tecnologia Gas (Uniao Saeta x Valvole). 
Responsabilidades: 
Empresa italiana: 
• manter urn estoque do material in loco; 
• treinar mao-de-obra local; 
• criar plano de promogao. 
Empresa Brasileira: 
• encontrar urn local de 1 .200 m2 para montar o armazem; 
• participar com uma equipe de vendedores; 
• criar uma rede de agentes e distribuidores dentro do pals. 
Ap6s 18 meses do infcio da opera9iio em conjunto as vendas passaram 
para US$ 1.300.000 
5.2.13 Franquia (Franchising) 
E urn sistema de gerenciar a comercializagao (marketing) de produtos ou 
servigos, baseando-se em uma colaboragao muito estreita entre duas empresas. 
E uma colaboragao entre empresas em que o franqueador divulga sua 
marca e venda dos seus produtos, e o franqueado utiliza o sistema com exito quase 
garantido. 
• McDonald's, Subway, Dominos Pizza, 0 Boticario ... 
• Que tern em comum urn McDonald's de T6quio e urn de Buenos Aires? 
• Urn Boticario do Rio de Janeiro e urn de Lisboa? 
Eles utilizam a mesma " tecnologia comercial de gestao", ou seja, as 
mesmas formas de apresentar-se, de vender, de argumentar e gerenciar suas lojas. 
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6 ORGAOS INTERVENIENTES NO COMERCIO EXTERIOR 
I Presidencia da Republica 
Oimara de Comercio 
Exterior - CAMEX 
l 
I MDIC I I Ministerio da Fazenda I Ministerio Rela~6es 
Exteriores 
I SECEX I 
I BACEN I I Banco Brasil I SecreHiria 
Receita Federal 
Figura 1 - Estrutura Administrativa do Comercio Exterior 
6.1 CONSELHO MONETARIO NACIONAL (CMN) 
• Lei 4595 de 31 /12/64; 
• formular a polftica que regula o valor externo da moeda; 
• fixar diretrizes de polftica cambial; 
• membros (ministro da fazenda, ministro do planejamento e orgamento e o 
presidente do Bacen). 
6.2 BANCO CENTRAL DO BRASIL (BACEN) 
• Autarquia federal vinculada ao ministerio da fazenda; 
• criado em substituigao a Antiga SUMOC; 
• efetua o controle dos capitais estrangeiros; 
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• concede autorizagao as instituig6es financeiras a fim de que estas 
possam praticar cambio; 
• fiscaliza OS corretores de cambio; 
• membros: {presidents e 5 diretores). 
6.2.1 SISBACEN I Cambio 
• Sistema integrado de registro de operag6es de cambio; 
• sistema on-line de teleprocessamento; 
• banco de dados com informag6es relativas as operag6es cambiais; 
• faz o gerenciamento do mercado cambial. 
6.3 CAMARA DE COMERCIO EXTERIOR 
Criado pelo decreta 1386 de 06/02/95 
Objetivo: 
• formular as polfticas e coordenar as atividades relativas ao comercio 
exterior; 
• definir as diretrizes da polftica externa; 
• dispor sobre as diretrizes para alteragao de alfquotas do Impasto de 
lmportagao e Impasto de Exportagao; 
• estabelecer diretrizes para investigagao de polfticas desleais ao comercio 
exterior; 
• fixar as diretrizes para as polfticas de financiamento e seguro de credito 
as exportag6es. 
Membros: 
• ministro chefe da casa civil; 
• ministro das relag6es exteriores; 
• ministro do planejamento e orgamento; 
• ministro da Fazenda; 
• ministro da Industria comercio e turismo; 
• ministro da agricultura do abastecimento e reforma agraria. 
6.4 SECEX (SECRET ARIA COMERCIO EXTERIOR) 
Lei 8490 de 19/11 /1992 
Substitui a antiga DECEX (departamento comercio exterior): 
• formular propostas de polfticas de comercio exterior; 
• propor medidas de polftica cambial e fiscal. 
Dividido em 4 departamentos. 
Departamento de operac;oes de comercio exterior: 
• coleta, analisa e sistematiza dados do comercio exterior; 
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• autoriza operag6es de importagao e exportagao e emite documentos 
especiais. 
Departamento de negociac;oes internacionais: 
• promove estudos e iniciativas externas destinadas ao apoio, informagao 
e orientagao da participagao brasileira no comercio exterior. 
Departamento de defesa comercial: 
• acompanha as normas de aplicagao dos mecanismos de Dumping. 
Departamento de politica de comercio exterior: 
• formulagao de propostas de planejamento e agao governamental 
relativas ao comercio exterior. 
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6.5 BANCO DO BRASIL (BB) 
• Agente pagador e recebedor fora do pafs agindo como urn representando 
do governo federal; 
• realiza operag6es de compra e venda de moeda estrangeira; 
• orienta credito e financia exportag6es e importag6es. 
6.6 MINISTERIO DAS RELAQOES EXTERIORES (MRE) 
• Promover exportag6es brasileiras; 
• manter cadastro exportadores brasileiros e importadores estrangeiros; 
• pesquisa o mercado externo e promove intercambios; 
• divulga oportunidades comerciais para o Brasil; 
• organiza feiras internacionais. 
6.7 SECRET ARIA DE POLfTICA ECONOMICA 
• 6rgao do ministerio da Fazenda; 
• acompanha, analisa alternativas de polftica relativa ao setor externo; 
• verifica acordos internacionais e sua conveniencia para o Brasil. 
6.8 SECRET ARIA DE ACOMPANHAMENTO ECONOMICO 
• 6rgao do ministerio da Fazenda; 
• implementa a polftica de tarifas de lmpor/Export; 
• executa ag6es na area de anti-dumping. 
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6.9 SECRET ARIA DA RECEITA FEDERAL (SRF) 
• 6rgao fiscalizador das importag6es e exportag6es; 
• arrecada os tributos aduaneiros; 
• responsavel pela liberagao de mercadoria - entrada e safda do pals. 
6.10 SECRETARIA DE ASSUNTOS INTERNACIONAIS 
• 6rgao do ministerio da Fazenda; 
• acompanha negociag6es economicas com entidades estrangeiras; 
• acompanha negociag6es da dfvida externa; 
• acompanha acordo do Mercosul e as polfticas com a OMC. 
6.11 COMITE BRASILEIRO DE NOMENCLATURA (CBN) 
• Manter a nomenclatura brasileira atualizada; 
• estabelecer criterios e normas de classificagao para aplicagao uniforme 
da NBM. 
6.12 SISTEMA INTEGRADO DO COMERCIO EXTERIOR- SISCOMEX 
• Admitido pela SECEX, BACEN e SRF; 
• Decreta 660 de 25/09/92 em vigor 04/01/93 para exportagao e 01/01/97 
para importagao; 
• Sistema computadorizado de acompanhamento e controle das operag6es 
de comercio exterior. 
Usuaries: 
• importador/ Exportador e Transportadores; 
• SRF - SECEX - Secretaria de Fazendo dos Estados; 
• BACEN e as instituig6es autorizadas a operar cambia. 
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7 TRATAMENTO ADMINISTRATIVO 
7.1 PASSO A PASSO DA EXPORTAQAO 
1° passo: 
Analise de mercado para avaliar a viabilidade da exportagao. Uma vez 
identificado o mercado a empresa deve efetuar uma analise com relagao a pregos 
praticados no pals, diferengas cambiais, nlvel de demanda, sazonalidades, 
embalagens, exig€mcias tecnicas e sanitarias, custo de transports, e outras 
informagoes que influenciarao a operagao. 
2° passo: 
ldentificar os mercados. Verificar os acordos comerciais de seu pals. 
Estabelecer contato com compradores (importadores) no exterior. Ao identificar o 
importador, fornecer informagoes sabre quantidade disponlvel, aspectos tecnicos, 
condigoes de venda, prazo de entrega e prego unitario da mercadoria. 
3°passo: 
Selecionar urn canal para a exportagao dos produtos. Caso a exportagao 
nao seja direta, a empresa podera utilizar consorcios de exportagao, tradings 
companies, agentes de comercio exterior, empresas comerciais exportadoras etc. 
4°passo: 
Preparar a empresa. Efetuar o registro de exportador na Secretaria de 
Comercio Exterior do Ministerio do Desenvolvimento, Industria e Comercio Exterior 
(M I DC) ou na Delegacia da Receita Federal rna is proxima. 
5°passo: 
Confirmado o fechamento do negocio, o exportador deve formalizar a 




Efetuar a contratagao da operagao de cambia, ou seja, negociar com a 
instituigao financeira autorizada o pagamento em reais ou a conversao da moeda 
estrangeira recebida pela aquisigao das mercadorias exportadas. Esta operagao e 
formalizada mediante urn contrato de cambia. 
7°passo: 
0 exportador devera providenciar a emissao dos documentos de exportagao 
ou embarque. 
Documentos necessaries para circulagao da mercadoria no pals de origem: 
• romaneio de embarque; 
• nota fiscal; 
• certificados adicionais, quando necessaries. 
Documentos necessaries para o embarque ao exterior: 
• romaneio de embarque; 
• nota fiscal; 
• registro de exportagao; 
• certificados. 
• conhecimento de embarque (emitido ap6s o embarque). 
8°passo: 
Embarque da mercadoria e despacho aduaneiro. Ap6s todos estes 
procedimentos devera ser efetuado o embarque da mercadoria e desembarago na 
aduana (alfandega) .0 embarque aereo ou marftimo da mercadoria e efetuado por 
agentes aduaneiros mediante o pagamento da taxa de capatazia. 
0 embarque rodoviario e efetuado no proprio estabelecimento do produtor, 
ou em local preestabelecido pelo importador. 
A liberagao da mercadoria para embarque e feita mediante a verificagao 
ffsica e documental realizadas por agentes da Receita Federal nos terminais 




Preparac;ao dos documentos p6s embarque. 
Documentos para negociac;ao junto ao Banco (pagamento}: 
• fatura comercial; 
• conhecimento de embarque; 
• letra cambial ou saque; 
• carta de credito (original}; 
• fatura e/ou visto consular; 
• certificados adicionais (quando necessaria}; 
• ap61ice ou certificado de seguro (caso a condigao seja CIF}; 
• borden) ou carta de entrega. 
Documentos contabeis (arquivamento}: 
• fatura comercial; 
• conhecimento de embarque; 
• nota fiscal; 
• ap61ice ou certificado de seguro; 
• contrato de cambio. 
10° passo: 
Apresentac;ao dos documentos ao banco do importador. No caso da 
operac;ao ter sido efetuada com carta de credito deve-se apresentar ao banco 
indicado pelo importador os documentos que comprovem que a transac;ao foi 
efetuada conforme combinado. 
11° passo: 
Liquidagao do cambio. Ap6s a transferencia para o banco do exportador 
devera ser feita a 
liquidagao do cambio conforme as condig6es descritas no contrato de 
cambio. 0 recebimento devera ser em R$ (reais}. 
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7.2 REGISTRO DE EXPORTADORES/IMPORTADORES (REI) 
Como disposto na portaria SECEX n.0 2/92, todas as empresas para 
exportar e importar devem estar cadastradas no REI - Registro de Exportadores e 
I mportadores. 
A partir de 1993, com a criagao do SICOMEX, todo processamento 
administrativo as exportag6es foi informatizado. 
Para ser urn exportador registrado voce deve: 
• entrar em contato com a Secretaria da Receita Federal; 
• solicitar o cadastramento do SISCOMEX; 
• preencher o formulario de cadastramento inicial; 
• retirar a senha de acesso ao Siscomex; 
Requisites: 
• nao estar em debito com a Fazenda Nacional e Fazendas Estaduais; 
• ser idonea; 
• nao ter sido punida por infrag6es aduaneiras, de natureza cambial, de 
comercio exterior, ou repressao de abuso de poder. 
SISCOMEX 
lnstrumento que integra as atividades de registro, acompanhamento e 
controle das operag6es de comercio exterior, por meio de urn fluxo (mica de 





Banco do Brasil; 
usuAruos 
Figura 2- SISCOMEX 
CNEN - Conselho Regional de energia Nuclear; 
DEC EX- Departamento de Operagoes de Comercio Exterior; 
DNC - Departamento nacional de Combustfveis ; 
IBAMA- Institute Brasileiro do meio Ambiente ; 
DPF- Departamento da Polfcia Federal; 
Ministerio da Aeronautica; 
Ministerio da Saude; 
Ministerio da Agricultura; 
Ministerio do Exercito; 
Ministerio da Ciencia e Tecnologia; 
SAE/PR - Secretaria de assuntos estrategicos da presidencia da republica; 
SBP - Secretaria de produtos de base. 
7.3 CLASSIFICA<;AO DO PRODUTO 
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Nos anexos da Portaria n.0 2/92, estao contemplados os produto e as 
operag6es que requerem procedimentos especiais. 
Anexo A: Remessas ao exterior que estao dispensadas de RE - Registro de 
Exportagao. 
Anexo C: Tratamento administrative das exportag6es - produtos sujeitos a 
procedimento especiais ou que tenham a exportagao contingeciadas, suspensas ou 
proibidas, em virtude da legislagao ou em decorrencia de compromissos 
internacionais assumidos pelo Brasil 
Anexo E: Exportagao sem cobertura cambial 
Anexo F: Produtos passfveis de exportagao em consignagao. 
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7 .3.1 Classificagao das Exportag6es 
Livres: 
Sao aquelas que podem ser processadas sem qualquer procedimento 
especial 
Sujeitas a limitac;oes ou procedimentos especiais: 
Operag6es contingenciadas, interna ou externamente, sujeitas a RV -
Registro de Venda {ver explicagao a seguir) ou a interveniencia de urn 6rgao 
anuente. 
Suspensas - Exportac;ao: 
Sao aquelas que podem estar suspensas para regular ou abastecer o 
mercado interno ou ainda aquelas que se encontram suspensas por embargo 
comercial do pafs. 
Proibidas: 
Exemplo: exportagao de Jacaranda da Bahia e de antiguidades com mais de 
100 anos. 
7.4 PREPARAQAO DOS DOCUMENTOS DE EXPORTAQAO 
Registro de Venda (RV) 
Conjunto de informag6es de natureza comercial, cambial e fiscal que 
caracteriza a operagao de exportagao de produtos negociados em bolsas 
internacionais de mercadorias ou "commodities". 
Registro de operac;oes de credito (RC) 
Conjunto de lnformag6es de carater cambial e financeiro, exportag6es com 
prazos de pagamentos superiores a 180 dias; 
Exportador deve obter a RC antes da RE - Salvo exportag6es em 
consignagao destinados a feiras e exposig6es; 
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Toda RC e autorizada por urn 6rgao anuente (Banco do Brasil no caso de 
financiamento PROEX, ou DECEX no caso de exportagoes financiadas com recurso 
proprio. 
Registro das Exportac;oes (RE) 
Conjunto de informagoes de natureza comercial, cambial e fiscal que 
caracteriza a operagao de exportagao de uma mercadoria; 
E o primeiro passo na maioria das exportagoes - formalizagao pre-
embarque. 
Casas especiais - Anexo A portaria Secex 2/92 
Amostras sem cobertura cambial, que nao caracterizem destino comercial. 
Valor maximo ate US$ 5,000.00 e bagagem de turistas; 
Catalogos, folhetos, manuais e publicagoes de natureza tecnica sem valor 
comercial; 
Alguns casos a RE pode ser formalizada ap6s o seu embarque, ou seja, 
combustfveis e mercadorias para consumo a bordo, quando fornecidos a 
embarcagoes de transito internacional, e de pedras preciosas, quando 
comercializadas com estrangeiros em transito pelo pals. 
Cuidados no preenchimento 
Classificagao correta da mercadoria ( NBM - NALADI - NCM) 
• esta classificagao e obtida a partir da descrigao correta de seu produto, 
analisando as caracterfsticas genericas; 
• a partir dessa identificagao e possfvel obter as informagoes sobre: 
Tributos, acordos internacionais, normas administrativas, 6rgaos 
competentes. 
Exemplo 1 : Vinho do Porto: 2204.21.06.02 
2204- representa a posigao NBM. 
2204.2 - representa a 2° posigao simples dentro da posigao 2204. 
2204.21 - representa a 1 ° posigao composta dentro da simples 2204.2. 
2204.21.06 - representa o 6° item dentro da primeira subdivisao composta 
2204.21. 
2204.21.0602 - representa o 2° subitem dentro do 6° item 2204.21 .06. 
Exemplo 2 - Bovinos 
01 02 - Animais vivos da especie bovina. 
01 02.1 0 - reprodutor de raga pura. 
01 02.1 0.01 - Bovinos. 
01 02.1 0.02- Bufalos. 
01 02.90 - Outros. 
0102 .90.0102- Para corte (consumo). 
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Estes langamentos sao informados no Siscomex com a seguinte 
parametrizagao: 
• registro rejeitado; 
• registro sob pendencia; 
• registro formalizado (informa a validade para embarque). 
8 MODALIDADE DE VENDA 
8.1 INCOTERMS - INTERNACIONAL COMERCIAL TERMS 
lnterpretagao padrao das modalidades de venda. 
Editado pela Camara de Comercio lnternacional. 
Revis6es (1953 - 67 - 76 - 80 - 90 e 2000). 
INCOTERMS 2000 (13 Termos lnternacionais de Comercio). 
EXW, FCA, FAS, FOB, CFR, CIF, CIP, OAF, DES, DEQ, DDU e DDP 
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Sao indicados por tres letras maiusculas, extrafdas da nomenclatura do 
idioma ingles, por exemplo: 
FOB FREE ON BOARD 
Os termos sao agrupados em 4 categorias sendo: 
Grupo E - Partida 
EXW- Na Origem ( ... local nomeado). 
Grupo F- Transporte principal nao pago 
FCA- Livre no Transportador ( ... local nomeado); 
FAS- Livre ao lado do navio ( ... porto de embarque nomeado); 
FOB- Livre a Bordo ( ... porto de embarque nomeado). 
Grupo C - Transporte principal pago 
CFR- Gusto e Frete ( ... porto de destino nomeado); 
CIF- Gusto, Segura e Frete ( ... porto de destino nomeado); 
CPT- Transporte pago ate ( .. local de destino nomeado); 
CIP- Transportee Seguros Pagos ate( ... local de destino nomeado). 
Grupo D - Chegada 
DAF- Entregue na Fronteira ( ... local nomeado); 
DES- Entregue no navio ( ... porto de destino nomeado); 
DEQ- Entregue no Cais ( ... porto de destino nomeado); 
DDU- Entregue com Direitos nao Pagos ( ... local de destino nomeado); 
DDP- Entregue com Direitos Pagos ( ... local de destino nomeado). 
66 
Ex-Works - EXW - (named place) II Ex-Fabrica - EXW- (local designado) 
Obrigagao mfnima para o vendedor. A (mica responsabilidade do vendedor e 
a de colocar a mercadoria a disposigao do comprador em prazo e local estipulados 
no contrato comercial. 0 comprador absorve totalmente o custo e risco do transporte 
das mercadorias. 
FCA ou FRC - Free Carrier - (named place) 
Entregue ao Transportador ... rrransporte ate o ... - (local designado) 
A obrigagao do vendedor e a entrega a sua custa no local de destino 
combinado e aos cuidados do transportador designado. Sao transferidos do 
vendedor para o comprador os riscos de perda ou dano no momenta da entrega ao 
"primeiro transportador"' pois as partes devem deixar bastante claro, qual e 0 local 
que o transportador tamara a mercadoria a sua responsabilidade. 
FAS - Free Alongside Ship - (named port of shipment) 
Livre ao Longo do Naviolao costado do navio(no porto designado) 
• vendedor cumpre suas obrigag6es, riscos e custos quando a mercadoria 
for colocada ao Iongo do navio, no cais ou local designado para o 
carregamento; 
• comprador assume os custos deste momenta em diante, inclusive os 
custo da liberagao e carregamento da carga para o navio. 
FOB - Free on Board - (named port of shipment) 
Livre a bordo I Entregue a bordo- ( ... no porto designado) 
A responsabilidade do vendedor encerra quando a mercadoria e colocada a 
bordo 'posto a bordo', sendo designado pelo comprador o navio, porto e prazo de 
entrega. Os custos e riscos se transferem ao importador no momenta em que a 
mercadoria passar da amurada do navio, no porto designado de embarque. 
CFR - Cost and Freight - (named port of destination) 
Custo e Frete- ( .. no porto de destino designado) 
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A responsabilidade do vendedor e a de assumir todos os custos necessaries 
para transportar a mercadoria ate o local de destine designado. 
Risco e transferido do vendedor para o comprador somente quando a 
mercadoria transpor a amurada do navio. 
Cl F - Cost, Insurance and Freight - (named port of destination) 
Gusto, Segura e Frete - ( ... no porto de destine indicado) 
A responsabilidade do vendedor e a mesma do CFR (Gusto e Frete) 
acrescida ainda, da obrigatoriedade de agregar o seguro de transports internacional 
a mercadoria. Somente a descarga da mercadoria fica a cargo do comprador. 
CPT - Carriage paid to - (named place of destination) 
Transports pago ate- ( ... local de destine designado) 
A responsabilidade do vendedor e o pagamento do frete para o transports da 
mercadoria ate o local de destine previamente designado, no prazo combinado. 0 
risco de perdas e danos e transferido no momenta que o vendedor entregar a 
mercadoria ao primeiro transportador, enquanto que o custo do transports somente 
sera transferido na chegada da mercadoria no porto de destine designado. 
CIP- Carriage and Insurance paid to- (named place of destination) 
Transports e seguro pagos ate - ( ... local de destine designado) 
A responsabilidade do vendedor e a mesma do termo "CPT - Carriage paid 
to", acrescido do seguro de trans porte contra risco, a varia e perda da mercadoria, 
escolhendo, contratando e pagando o premia a companhia de seguro. 
A entrega da mercadoria e de responsabilidade do vendedor a sua custa, no 
local de destine designado, no prazo estipulado. 
DAF- Delivered at Frontier- (named place) 
Entregue na fronteira - ( ... local designado) 
Este termo e utilizado para transports de mercadorias par via ferroviaria ou 
rodoviaria. A responsabilidade do vendedor encerra quando a mercadoria for 
colocada a disposigao do comprador na "fronteira aduaneira" do pafs designado. 
DES - Delivered Ex-Ship - (named port of destination) 
Entregue no porto de destino- (porto designado) 
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E de responsabilidade do vendedor todos os custos e riscos do transporte da 
mercadoria ate o porto designado no contrato de venda. A mercadoria sera colocada 
a disposigao do comprador no porto de destino previamente estipulado. 
DEQ - Delivered Ex-Quay (Duty Paid) - (named port of destination) 
lmpostos pagos no local indicado pelo comprador ( ... local designado) 
A responsabilidade do vendedor e a de entregar a mercadoria no porto de 
destino designado, no pals do comprador, no prazo determinado no contrato 
comercial, com impostos, taxas e desembarago aduaneiro quitados. 
DDU - Delivery Duty Unpaid - (named place of destination) 
Entregue no local designado no pals do importador 
A responsabilidade do vendedor encerra quando a mercadoria for entregue 
no local de destino combinado e prazo desejado, cabendo ao vendedor os custos do 
desembarago alfandegario. 
0 comprador deve obter a licenga de importagao e estar apto a cumprir 
todas as formalidades alfandegarias necessarias para a internagao da mercadoria. 
DDP - Delivered Duty Paid - (named place of destination) 
Entregue em local designado no pals do importador 
lmpostos aduaneiros pagos no local de destino indicado no pals do 
importador. 
A responsabilidade do vendedor e a entrega da mercadoria no local de 
destino indicado no pals da importagao, com impostos, taxas e custos de liberagao 
por sua conta. 
69 
9 DOCUMENTOS NA EXPORTAc;AO 
9.1 DOCUMENTOS BASICOS 
Siscomex- Exportac;ao RE I SD I ODE 
Tratamentos administrativos e Normas de Registro e Licenciamento 
• fatura comercial; 
• romaneio ou Packing-List; 
• nota Fiscal; 
• conhecimento de embarque; 
• certificados, Declarac;oes; 
• saque Cambial; 
• borden). 
RE - registro de exportac;ao: emitido antes do embarque e contem todos os 
detalhes da operac;ao. 
SD - solicitac;ao de despacho: emitido pelo fiscal aduaneiro antes da 
liberac;ao da mercadoria, ou seja, coloca a operac;ao em condic;oes de desembarac;o 
aduaneiro. 
ODE - declarac;ao de exportac;ao: documento emitido p6s liberac;ao do RE. 
FATURA PRO FORMA: utilizado para cotac;ao do produto, emitido pelo 
exportador. 
Nela devem constar informac;oes sobre o importador e o exportador, 
descric;ao da mercadoria, peso lfquido e bruto, quantidade e prec;o unit{uio e total, 
condic;ao de venda (incoterms) e modalidade de pagamento, meio de transporte, e 
tipo de embalagem. (exemplo em anexo). 
FATURA COMERCIAL- COMMERCIAL INVOICE: documento emitido pelo 
exportador que representa a operac;ao comercial e possui certa semelhanc;a com a 
nota fiscal. E uma formalizac;ao da transfen3ncia de propriedade da mercadoria. 
ROMENEIO - PACKING LIST: documento discriminando as mercadoria 
embarcadas, contem quantidade, valor, volume, tamanho, embalagem, etc.) que 
facilita o desembarac;o aduaneiro. 
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NOTA FISCAL NACIONAL: Para transito da mercadoria no territ6rio 
nacional. 
CONHECIMENTO DE EMBARQUE: emitido pela empresa transportadora 
que comprova o embarque da mercadoria. 
Obs.: E urn dos documentos mais importantes no comercio internacional 
pois a carga somente sera liberada como documento original. 
Este conhecimento pode ser: 
• Marftimo (BL) - Bill of Landing 
• Aereo (AWB) -AirWay Bill }Tradicionais 
• Rodoviario (CRT) - Conhecimento rodoviario de transporte 
• MAWB- MASTE AIRWAY BILL (Aereo) 
• MB/L- MASTER BILL OF LANDING (Marftimo) 
Embarque aereo para o agente de cargas/varias cargas consolidadas em 
urn mesmo container. 
9.2 CERTIFICADOS 
Quando trata-se de tratamento especial com redugao de tributos. 
CERTIFICADO DE ORIGEM - MERCOSUL 
Aliquota 0%(1.1.) - atesta mercadoria c/ 60% produgao nacional - emissao 
FACIAP/FIEP e Associagao Comercial. 
CERTIFICADO DE ORIGEM - ALADI 
Preferencias comerciais = desconto de imposto de importac;ao. 
CERTIFICADO DE ORIGEM - SGPC 
Entre pafses em desenvolvimento - preferencia comercial emitido pelo 
Banco do Brasil ou Federagao de Industria para preferencia comercial com pafses 
membros do acordo. 
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CERTIFICADO DE ORIGEM- SGP 
lsenejao ou reduC.fao do 1.1. - para exportagao dos pafses em 
desenvolvimento aos pafses desenvolvidos - emitido pelo Banco do Brasil. 
CERTIFICADO INMETRO 
Para brinquedos/preservativos/pneus, etc. - atestar qualidade. 
CERTIFICADO FITOSSANITARIO 
• Emissao Ministerio da Agricultura atesta o estado da mercadoria, 
declarando-a isenta de doengas/pragas, etc. 
• Marftimo (BL) - Bill of Landing 
• Aereo (AWB) - AirWay Bill 
• Rodovh~rio (CRT) - Conhecimento rodoviario de transports 
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10 DESPACHO ADUANEIRO NA EXPORTA~AO 
E o procedimento fiscal - artigos 438 e 443 do Regulamento Aduaneiro 
aprovado pelo Decreta no 91.030, de 5.3.85 - mediante o qual se processa o 
desembarago da mercadoria ao exterior, seja ela exportada a titulo definitivo ou nao. 
Ele se inicia no momenta em que o exportador, ja com seu RE deferido, faz -
via SISCOMEX- a Declaragao para Despacho Aduaneiro-DDE, junto a Secretaria 
da Receita Federal. 
Nessa fase, as mercadorias devem estar a disposigao da Secretaria da 
Receita Federal (normalmente, em Recinto Alfandegado), acompanhadas da 
seguinte documentagao basica, entre outras, se assim dispuser a legislagao 
especffica: 
• 1 a via da Nota Fiscal; 
• nas exportag6es por via terrestre, fluvial ou lacustre, a via original do 
Conhecimento de Embarque e do Manifesto lnternacional de Carga. 
Os documentos, apresentados pelo exportador ou seu representante legal, 
sao conferidos com os dados constantes do RE. A criteria da fiscalizagao da Receita 
Federal, pode ser realizada, tambem, uma verificagao ffsica da mercadoria. 
Caso conclufdos os estagios anteriores sem que ocorra qualquer exigencia, 
tern infcio o processo de despacho, com a consequente autorizagao para transito, 
embarque ou transposigao de fronteira. 
0 ato final do despacho aduaneiro e a .. averbagao .. , que consiste na 
confirmagao, por parte da fiscalizagao, do embarque ou transposigao de fronteira da 
mercadoria. 
Conforme a lnstrugao Normativa SRF no 28, de 27.4.94, que disciplina a 
materia, urn despacho aduaneiro de exportagao pode canter urn ou mais Registros 
de Exportagao- RE, desde que estes se refiram, cumulativamente: 
• ao mesmo exportador; 
• a mercadorias negociadas na mesma moeda e na mesma condigao de 
venda; 
• as mesmas unidades da SRF de despacho e embarque. 
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No despacho aduaneiro, as exportag6es passam pela 11Selegao 
parametrizadan, onde, de acordo com uma serie de criterios definidos pela 
administragao aduaneira, que podera implicar em: 
• Canal Vermelho: conferencias ffsica e documental da mercadoria; 
• Canal Amarelo: conferencia documental da mercadoria; 
• Canal Verde: liberagao para embarque. 
No caso de divergencias entre as informag6es prestadas na ODE, na 
documentagao do referido despacho e na propria conferencia fisica, a autoridade 
aduaneira, conforme o caso, pode proceder a averbagao, registrando as 
divergencias no Sistema (averbagao com divergencia), que deverao ser 
regularizadas posteriormente. 
Ap6s o desembarago aduaneiro a Secretaria da Receita Federal emite, 
quando solicitado pelo exportador, o Comprovante de Exportagao (CE), documento 
oficial que comprova o efetivo embarque da mercadoria para o exterior. 
Este documento comprova a operagao de exportagao e tern forga legal para 
fins administrativos, cambiais e fiscais. 
Alguns termos tecnicos usualmente utilizados neste procedimento. 
• Unidade da SRF de Despacho - aquela que jurisdiciona o local de 
conferencia e desembarago da mercadoria a ser exportada (Zona 
Primaria ou Secundaria); 
• Unidade da SRF de Embarque - a ultima unidade que exerga o controle 
aduaneiro antes da safda de mercadoria do territ6rio nacional; 
• Zona Primaria - Compreende os portos e aeroportos alfandegados, 
assim como a area adjacente aos pontos de fronteira alfandegados; 
• Zona Secundaria - Compreende a parte restante do territ6rio aduaneiro, 
nela inclufdas as aguas territoriais e 0 espago aereo. 
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10.1 RECINTOS ALFANDEGADOS 
• De Zona Primaria: patios, armazens, terminais e outros locais destinados 
a movimentac;ao e ao deposito, sob controls aduaneiro, de mercadorias 
destinadas a exportac;ao; 
• De Zona Secundaria: entrepostos, depositos, terminais ou outras 
unidades destinadas ao armazenamento de mercadorias sob controls 
aduaneiro; 
• Transito Aduaneiro - Operac;ao de transports, com suspensao de tributos, 
de mercadoria do local de origem ao local de embarque. Ocorre quando 
a Unidade de Despacho difere dade Embarque. 
10.2 DESPACHO ADUANEIRO 
Registro da solicita<;iio do despacho (SD) - 1 
Informa<;iio da presen<;a da carga - 2 
• Recep<;iio dos documentos - 3 
• Averba<;iio da SD- 4 
• Distribui<;iio de despacho Aduaneiro - 5 
• Sele<;iio Parametrizada - 6 
Desembara<;o para embarque - 7 
Comprovante de exporta<;iio (CE)- 8 
Figura 3 - Despacho Aduaneiro 
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Notas Explicativas: 
1. o exportador, ou seu representante legal, registra no Sistema a 
Declaragao para Despacho de Exportagao (ODE); 
2. o exportador ou o depositario da carga informa a presenga da mesma a 
Fiscalizagao Aduaneira; 
3. o exportador apresenta, a Fiscalizagao, a Nota Fiscal, o recibo do 
pagamento de despesas de embarque e outros documentos, 
dependendo da natureza da mercadoria ou da operagao; 
4. a Fiscalizagao Aduaneira aprova a DOE. Neste momenta, os dados 
anteriormente informados ficam bloqueados para o exportador. Esta e a 
ultima fase em que o exportador interage com o Sistema. Nas demais, 
apenas tern acesso as informagoes do processo a titulo de consulta; 
5. nesta fase, o sistema faz a distribuigao aleat6ria e, automaticamente, 
designa o fiscal para processar o desembarago; 
6. a parametrizagao consiste na selegao automatica, pelo Sistema, do 
procedimento (canal verde, amarelo ou vermelho) a ser adotado pela 
fiscalizagao; 
7. o desembarago e conclufdo com a autorizagao do embarque das 
mercadorias; 
8. documento oficial emitido pela Secretaria da Receita Federal, atraves do 
Sistema, quando solicitado pelo exportador, que comprova o efetivo 
embarque da mercadoria. 
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11 SIMPLEX- EXPORTA~OES SIMPLIFICADAS 
No Brasil cerca de 30% das exportag6es sao inferiores a US$ 1 0.000. 
No intuito de incentivar pequenas empresas que exportam ate este valor foi 
criado o SIMPLEX. 
Pode ser utilizado por qualquer pessoa fisica ou empresa exportadora, seja 
ela industria, trading company, comercial exportadora, cons6rcio ate o valor de US$ 
1 o.ooo para cada operagao. 
Estao liberadas todas as operag6es classificadas sob os c6digos 80.000, 
(exportagao normal - operag6es que nao estejam sujeitas a quaisquer controles dos 
6rgaos anuentes} ou 80001 exportagao sob regime de Drawback. 
Operag6es impedidas do SIMPLEX sob c6digo 80: 
• 80101 - exportagao para consumo a bordo; 
• 801 06 - exportagao de material usado; 
• 80114 - exportagao em consignagao; 
• 80116- exportagao de produtos beneficiados pelo SGP; 
• 81301 - exportagao sujeitos a Registro de Venda; 
• 81501- operag6es de financiamento do PROEX; 
• 99101 - exportagao realizadas sem cobertura cambial. 
Normas do SIMPLEX: 
• limite de US$ 10.000 inclui a condigao de venda (INCOTERM} 
negociado; 
• se a empresa realizar RES o cambia tambem devera ser simplificado. 
Modalidade de Pagamento: 
• similares as condig6es tradicionais; 
• liquidagao do cambia em 90 dias antes ou p6s embarque; 
• pagamento com carta de credito- preenchida pelo EXPORTADOR em 
moeda do pafs R$). 
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Aspectos Administrativos: 
• obrigat6rio a emissao do RES (antes do embarque); 
• prazo de 5 dias para em barque (improrrogavel), caso embarque nao 
ocorra o RES sera cancelado; 
• se existir mais de urn produto para o mesmo importador, no valor inferior 
a US$ 1 0.000 deve ser emitido urn RES para cada produto. 
Contrato de Cambio: 
• preenchimento formulario - Boleto Compra e Venda (substitui o contrato 
de cambio); 
• somente sera negociado para liquidagao pronta (mesmo dia), nao sendo 
permitido ACC/ACE; 
• nao pode ser alterado, cancelado ou baixado em posigao especial; 
• nao precisa vinculo com RES e contrato de cambio; 
• boleto limitado a US$ 10.000, pode ser urn unico RES ou varios registros 
e de diferentes importadores. 
QUADRO 2- CAMBIO TRADICIONAL E SIMPLIFICADO 
Cambio Tradicional Cambio Simplificado 
Sem limite de valor Limitado a U$ 1 0.000 
Preenchimento de 26 informacoes Somente 5 informacoes 
Contrato vinculado a um RE Unico boleto para registrar varios REs 
Pode ser negociado via ACC/ACE Somente para liquidacao pronta 
Exportador deve entregar os documentos Dispensada da entrega de qualquer documento 
Banco deve guardar documentactao par 5 anos Exportadoreresponsavelporguardaros 
documentos 
Nao e permitido pagamento por cartao de credito Exportactao ate U$ 1 0.000 podem ser pagas com 
cartao de credito 
Contrato pode ser negociada ate 360 dias antes Boleto pode ser negociado ate 90 dias antes ou 
ou 180 dias p6s embarque ap6s o embarque 
lncentivos Fiscais: 
• isengao de IPI; 
• nao-incidemcia ICMS; 
• isengao do PIS/COFI NS; 
• manutengao dos credito de IPI/ICMS sobre insumos. 
Obs.: Empresas optantes pelo SIMPLES nao desfrutam destes beneffcios. 
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12 CONTRATO DE CAMBIO 
12.1 CONTRATO DE CAMBIO 
Representa urn instrumento especial firmado entre o exportador {vendedor 
de divisas) eo banco{comprador da moeda estrangeira), no qual sao mencionadas 
as caracterfsticas da opera<;ao de cambia e as condi<;oes que amparam sua 
realiza<;ao, formalizando as transa<;oes realizadas em moeda estrangeira. 
Principais informa<;oes de urn contrato de cambia: 
• nome do comprador (banco), endere<;o, CNPJ; 
• nome do vendedor {exportador), endere<;o, CNPJ; 
• c6digo e nome da moeda estrangeira; 
• valor da exporta<;ao em moeda estrangeira; 
• valor da exporta<;ao em moeda nacional; 
• prazo para liquida<;ao do Cambia; 
• incoterm; 
• NCM; 
• comissao do Corretor. 
12.2 FORMAS E PRAZO DE LIQUIDAQAO 
Liquidac;ao pronta: quando a liquida<;ao ocorrer ate o segundo dia util p6s 
embarque. 
Este fechamento ocorren.l nas exporta<;oes com pagamento antecipado ou 
carta de credito a vista. 
Liquidac;ao Futura: quando o fechamento do cambia ocorrer dentro de 180 
dias ap6s o embarque da mercadoria. 
A contrata<;ao de cambia para liquida<;ao futura ocorrera nas opera<;oes 
onde o exportador e financiado pelo banco via ACC - Adiantamento de Contrato de 
Cambia ou ACE- Adiantamento sabre Cambiais Entregues. 
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12.3 ETAPAS DE CONTRATAQAO 
Contratac;ao ou fechamento do cambio 
Ocorre no momenta em que o exportador e o banco discutem as clausulas e 
assinam o contrato de cambia. 
Entrega dos documentos 
Devera ser cumprida no prazo maximo de 15 dias ap6s o embarque da 
mercadoria, deve canter os seguintes documentos: 
• Fatura Comercial (Commercia/Invoice); 
• Conhecimento de Em barque (BL- Bill of Lading ou AWB- Airway Bi/Q; 
• Saque, cambial ou titulo de credito (Draft); 
• Romaneio de embarque (Packing List); 
• Certificado de Origem; 
• Ap61ise ou Certificado de Segura; 
• Carta de Credito Original; 
• Outros - dependendo do pafs. 
Liquidac;ao do cambio 
Pagamento por parte do importador da mercadoria. 
12.4 MODALIDADES DE PAGAMENTOS 
12.4.1 Antecipado 
0 pagamento antecipado consiste no fato de o importador efetuar a remessa 
das divisas ao exportador antes do embarque da mercadoria no exterior. 
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12.4.2 Cobranga 
A cobranga consiste em urn ajuste entre o exportador e o importador, no 
sentido de que o primeiro remeta a mercadoria para, ap6s seu recebimento, o 
segundo providenciar o pagamento. A cobranga, em sentido generico, podera ser 
efetuada .. a vista .. ou .. a prazo .. e, nestas condig6es, podera ser desenvolvida com ou 
sem saque ou cambial. 
12.4.3 Carta de Credito 
0 importador deve dirigir-se a urn banco para que este emita uma Carta de 
Credito, quando esta for a condigao de pagamento, cujo beneficiario sera o 
exportador no exterior. Como regra, este documento deve ser emitido de acordo com 
as exigencias do exportador (emissao por urn banco de primeira linha, conter 
clausula de irrevogabilidade etc.) e do importador (especificagao da mercadoria, 
transbordo, documentagao etc.). 
A Carta de Credito tambem podera ser convencionada como .. a vista .. ou .. a 
prazo ... 
As operag6es de compra e venda de moedas estrangeiras, realizadas entre 
o importador e urn estabelecimento autorizado a operar em cambio, sao 
formalizadas atraves de urn Contrato de Cambio, conforme modelo proprio e de 
acordo com as normas estabelecidas pelo Banco Central do Brasil. Para as 
operag6es cambio simplificado, relativas as operag6es realizadas por meio de DS -
Declaragao Simplificada, no valor de ate US$ 1 o,ooo.oo (dez mil d61ares) ou o 
equivalente em outra moeda, a formalizagao do cambio pode ocorre mediante a 
assinatura de urn boleto de compra e venda. 
As operagoes de cambio podem ser celebradas para liquidagao pronta ou 
futura. 0 prazo maximo admitido entre a 11COntrataga0 11 e a 111iquidaga011 dessas 
operag6es e de 360 (trezentos e sessenta) dias, limitado a data do vencimento da 
obrigagao no exterior 
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12.5 MANDAMENTOS DE UM CONTRATO DE CAMBIO 
• Fechamento do cambio e efetuado exclusivamente pelo exportador; 
• nas vendas internas com fim especffico de exportagao, ou seja, atraves 
de trading companies ou cons6rcios de exportagao a contratagao do 
cambio sera realizada pela empresa exportadora; 
• contrato de cambio deve sempre estar vinculado a urn RE - Registro de 
Exportagao; 
• mercado cambial brasileiro e dividido em cambio manual (moeda em 
especie ou traveller's check) e cambio sacado (saques, cartas de credito, 
ordens de pagamento); 
• nao e permitido pagamento do importador direto a exportador, sendo que 
0 Banco Central define OS bancos que podem operar com cambio. 
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13 FINANCIAMENTO A EXPORTAc;Ao 
As exportac;6es com prazo de pagamento acima de cento e oitenta dias ou 
de seis meses sao consideradas financiadas, consoante regulamentac;ao especffica. 
Previamente ao RE, deve ser efetuado o RC correspondente. 
0 financiamento as exportac;6es brasileiras abrange a comercializac;ao 
externa de bens ou de servic;os, atraves da venda isolada ou nas modalidades de 
projetos industriais integrados ou "pacotes 11 de servic;os. 
Os financiamentos poderao ser concedidos: 
Com recursos dos bancos autorizados a operar em cambia no Pals, do 
Banco Nacional de Desenvolvimento Economico e Social - BNDES, da Agemcia 
Especial de Financiamento Industrial - FINAME e dos estabelecimentos de credito 
ou financeiros situados no exterior, inclusive agencias de bancos brasileiros. 
13.1 PROEX- PROGRAMA DE FINANCIAMENTO As EXPORTAQOES 
Com recursos do Programa de Financiamento as Exportac;6es- PROEX, de 
que trata a Lei no. 8.187, de 01 de junho de 1991, previsto no Orc;amento Geral da 
Uniao e operacionalizado pelo Banco do Brasil S.A., na qualidade de agente 
financeiro da Uniao, atraves das seguintes modalidades: 
a) desconto de tftulos representatives das vendas a prazo, no caso de 
exportac;6es de bens ("supplier's credif'); 
b) financiamento, no caso de exportac;ao de servic;os, sendo que, 
excepcionalmente, paden~ ser concedido financiamento para a 
exportac;ao de bens, quando destinados a governos estrangeiros. 
Nesses casas, a equalizac;ao de taxas de juros - entendida como a diferenc;a 
entre a taxa referencial maxima admitida pelo Banco Central do Brasil e a taxa de 
juros dos financiamentos a exportac;ao de bens e servic;os nacionais - sera efetuada 
com recursos do PROEX. 
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c) com recursos pr6prios do exportador ou de terceiros, sem onus para a 
Uniao. 
Financiamento de ate 85% (oitenta e cinco por cento) do valor FOB, por 
perfodos de 1 ate 1 0 anos, dependendo do valor do bern. 
Sao exigidas garantias e os recursos sao provenientes do tesouro nacional 
ou linhas de creditos especiais concedidas por organismos internacionais ou por 
banqueiros no exterior. 
Objetivo: 
Amparar as exportagoes negociadas para pagamento a prazo onde os 
Exportadores recebem a vista o valor das vendas externas eo lmportador pagara ao 
banco financiador. 
13.1.1 Modalidades de lncentivo 
Financiamento Direto 
Semelhante ao desconto de duplicatas no mercado interno sendo o 
desconto ou negociagao dos respectivos tftulos ou documentos de exportagao 
(Supplier's Credit). 
Contrato de financiamento entre governo e entidade estrangeira -
financiamento ao importador (buyer's credit). 
Bens- Portaria n.0 7 do MICT, de 13.01.98 
Maquinas, equipamentos eletrico-eletronicos, autom6veis, aeronaves, frutas, 
pescados, eletrodomesticos, navios, textil, confecgoes, carnes de frango e de 
sufnos, calgados, etc. 
Servic;os - Analisados pelo Comite de Credito as Exportagoes 
Estudos, Projetos, consultorias, execugao e montagem de pacotes "turn 
Key'', obras e construgoes, softwares, etc. 
Financiamento via equalizac;ao de taxas de juros 
Exclusivamente em moeda estrangeira. 
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Gusto financeiro maior que compensado pelo tesouro nacional urn 
percentual fixo anual sendo a diferenga entre o custo de captagao exterior eo custo 
de financiamento a exportagao. 
13.1.1.1 Financiamento Direto 
Percentual Financiavel 
15% a vista - 85% valor financiavel da exportagao. 
OBS: 
Caso a comissao do agente for superior a 15% a parcela a ser paga a vista 
sera no mfnimo igual ao percentual da comissao. 
0 valor financiado dependera tambem do fndice de nacionalizagao do 
produto, ou seja, a nacionalizagao deve ser igual ou superior a 60%, sendo que nao 
atingindo esse percentual soma se mais 40% para determinagao o percentual a ser 
financiado. 
Exemplo: 
• 85% limite maximo de financiamento; 
• 44% fndice de nacionalizagao do produto; 
• Valor a ser financiado- (44% nacionalizagao- 40% ("multa")) = 44 + 40 
= 84% ou seja: 
• 85% de 84%- (85 (x) 84% = 71 ,4%); 
• Valor a ser pago a vista= 28,6%. 
Prazos 
• 181 dias I 1 ano I 2 anos I 4 anos I 6 anos I 8 anos I 10 anos; 
• pequenas e medias empresas - prazo maximo de 2 anos e pode ser 
financiado ate 1 00%; 
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• acima de 360 dias (amortizagao do principal mais juros em parcelas 
iguais trimestrais ou semestrais; 
• prazo menores que 360 dias (mica parcela em data pre-definida. 
Exemplo: 
• NCM 0000.00.00 ( produto determina prazo e modalidade); 
• Verificagao para esta NCM; 
• Prazo Maximo do Financiamento = 2 anos mas: Valor Unitario do Produto 
=US$ 50.000 (ver quadro). 
QUADRO 3- PRAZO DO FINANCIAMENTO 
VALOR UNITARIO PRAZO MAXIMO 
De US$ 5 mil ate US$ 15 mil 2 anos 
Acima de US$ 15 mil ate US$ 25 mil 3 anos 
Acima de US$ 25 mil ate US$ 40 mil 4 anos 
Acima de US$ 40 mil ate de US$ 60 mil 5 anos 
Acima de US$ 60 mil ate US$ 1 00 mil 6anos 
Acima de US$ 1 00 mil 7 anos 
Taxa de juros 
Minima: taxa libor fixa ou variavel (aplica-se para bens). 
Garantias Exigidas 
Avai/Fianga ou LC de instituigao de primeira linha no exterior: 
• reembolso automatico no CCR - convenio de pagamentos e creditos 
recfprocos; 
• aval do governo ou de bancos oficiais do pals importador; 
• seguro de credito a exportagao (SBCE) cobrindo 85% do risco comercial 
e 90% do risco politico. 
Pagamentos pelo importador 
Pagamentos de principal e juros em parcelas: 
• semestrais ou trimestrais; 
• consecutivas; 
• a partir do "embarque" da mercadoria. 
86 
13.1 .1.2 Financiamento via Equalizagao 
Percentual Equalizavel: 
• 85% valor da exportagao (PORT. 07, DE 13.01.98 e PORT.23, de 
19.02.98,do MICT); 
• 100% valor da exportagao (PORT 53, de 08.05.97 do MICT). 
Prazos: 
1 ano I 2 anos I 4 anos I 6 anos I 8 anos I 1 0 anos 
Custo financeiro: 
• taxa de juros fixa- Libor (data de embarque}; 
• taxa de juros varic~vel- Libra (vigente na data de embarque e no infcio de 
cada amortizagao. 
QUADRO 4- NfVEIS DE EQUALIZAQAO- TAXA DE JUROS 
De 01 ana 
Acima de 01 e ate 02 anos 
Acima de 02 e ate 03 anos 
Acima de 03 e ate 04 anos 
Acima de 04 e ate 05 anos 
Acima de 05 e ate 06 anos 
Acima de 06 e ate 07 anos 
Acima de 07 e ate 08 anos 
Acima de 08 e ate 09 anos 
Acima de 09 e ate 1 0 anos 
Vantagens do PROEX 
a} Taxa Atraente 
ACCIACE prazo curta - 12,00% a.a. 
PROEX prazo Iongo - 6,00% a.a. 











Permite adequar o prego de exportagao, face a redugao do custo financeiro. 
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c) Vantagem para o importador 
A redugao do prego da mercadoria pode compensar os custos de abertura 
da carta de credito. 
d) Maior margem operacional 
PROEX nao impacta o limite de credito do exportador permitindo maior 
alavancagem. 
e) Agilidade 
Operagao aprovada em ate 72 horas. 
f) Facilidades 
Nao ha burocracia para aprovagao da operagao. 
Nao ha cobranga de taxa de administragao. 
QUADR05-PROEX-COMPARAQAO 
Caracteristicas PROEX Financiamento PROEX Equalizacao 
Estab. Financeiro ou de credito 
Origem dos Recursos Tesouro Nacional no exterior, inclufdos os bancos 
brasileiros 
Reembolso automatico no CCR 
Garantia Avai/Fianga ou LC de A criteria do banco financiador instituigoes de primeira linha no 
exterior 
Financiamento de 85% da 
Condigoes exportagao considerado-se Livremente pactuado 
15% de pagamento a vista 
Prazos 181 dias a 10 anos 360 dias a 10 anos 
13.2 ACC-ADIANTAMENTO SOBRE CONTRATO DE CAMBIO 
Antecipagao em reais ao exportador brasileiro do valor em moeda 
estrangeira a ser pago futuramente pelo importador estrangeiro 
Operagao de venda de moeda estrangeira do exportador ao banco 
autorizado a operar cambia. 
Este adiantamento e concedido, na maioria dos casas, na fase pre-
embarque sempre antes da realizagao da exportagao. 
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13.3 ACE-ADIANTAMENTO SOBRE CAMBIAIS ENTREGUES 
Antecipagao em reais ao exportador brasileiro do valor em moeda 
estrangeira a ser pago futuramente pelo importador estrangeiro 
Operagao de venda de moeda estrangeira do exportador ao banco 
autorizado a operar cambia. 
Este adiantamento e concedido, ap6s o embarque da mercadoria, quando o 






A realizagao do ACC e ACE depende do: 
• relacionamento empresa - banco; 
• capacidade economico - financeira da empresa; 
• limite operacional que a empresa possua; 




• modalidade da operagao (carta de credito, cobranga, etc.). 
Beneficiaries: 
• empresa exportadora; 
• trading Company; 




• custo reduzido em relagao as linhas de capital de giro convencionais, 
tendo em vista aplicagao de taxas internacionais; 
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• incremento de vendas em fungao das condigoes de pagamento - prazos 
maiores e custos menores a seus clientes. 
Prazos: 
• 180 dias ACC; 
• 180 dias ACE. 
Valores financiados: 
• livremente negociados entre exportador e banco, podendo chegar a 
1 00% do valor do contrato de cambio; 
• nao depende de fndice de nacionalizagao da mercadoria e da comissao 
do agente como apresentado no PROEX; 
• depende do cadastro da empresa e varia de banco para banco. 
Custo do adiantamento: 
• definido a partir da taxa LIBOR; 
• oscila entre 6 e 17% aa.; 
• isento de IOF; 
• caso nao ocorra liquidagao o exportador devolve ao banco o valor total 
recebido + variagao cambial + IOF + Juros Mora. 
Garantias: 
• depende de cada banco; 
• tradicionalmente (notas promiss6rias, fianga, im6veis); 
• SBCE - 85% do financiamento via ACE; 
• os bancos exigem que as garantias sejam em torno de 130% do valor do 
financiamento. 
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13.4 BNDES-EXIM PRE EMBARQUE 
Incremento previsto as Exportac;oes Brasileiras 
As empresas exportadoras projetarao a ampliagao de suas vendas externas 
de forma a gerar urn incremento nas exportag6es previstas para os pr6ximos 12 
meses sendo este incremento os valores maximos a serem financiados. 
Se a empresa cumprir as metas de exportagao as vantagens referentes a 
taxa de juros e prazo de exportagao sao maiores. 
Beneficiaries: 
• somente empresas fabricantes exportadores que apresentem urn 
cadastro satisfat6rio; 
• as empresas intermediarias podem usar o BNDES-exim desde que 
comprove a exportagao. 
Produtos: 
• produtos manufaturados; 
• fndice de nacionalizagao de 60%. 
Modalidades: 
Nao existe necessidade de apresentar contrato, carta de credito ou qualquer 
outro documento. 
Serao utilizados relat6rios com base nos ultimos relat6rios de exportagao da 
empresa para realizar a projegao para os pr6ximos 12 meses. 
Empresas que tern acesso sao as que tern tradigao no comercio 
internacional. As empresas que nao atuam neste mercado podem ter acesso desde 
que apresente a documentagao especffica solicitada pelo BNDES. 
Habil itac;ao: 
• dirigir-se ao BNDES ou ao agente financeiro cadastrado; 
• preencher uma consulta previa; 
• anexar relat6rios financeiros da empresa; 
• informagao sobre o mercado que atua; 
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• valor das exportag6es nos ultimos 5 anos; 
• dais ultimos balancetes; 
• estar em dia com as obrigag6es fiscais; 
• apresentar CND- Certidao Negativa de Debitos. 
Val ores: 
Ate 100% do incremento previsto. 
Creditados na conta do agente financeiro (banco comercial} e transferidos 
para empresa exportadora em US$ convertidos em moeda nacional a taxa de 
cambia vigente no dia da liberagao. 
Exemplo: 
• Exportagao FOB realizados 01/01/2004 a 31/03/2005 US$ 1.450.000; 
• Exportagao FOB projetadas 01/01/2005 a 31/03/2006 US$ 1.850.000. 
Incremento - US$ 400.000 (valor que pode ser financiado) 
Custos do financiamento: 
• Libor fixa para doze meses ou variavel para 6 meses; 
• Juras nominais de 20% aa acima da taxa Libor; 
• Spread de risco anual do agente financeiro, negociado entre exportador e 
banco. 
Obs.: 0 custo financeiro depende do cumprimento das MET AS. 
Exportac;ao de 1 00%: 
• Taxas de juros nominais de 1% aa sabre o valor financiado. 
Exportac;ao de 80%: 
• Taxas de juros nominal de 1% aa sabre o valor exportado (80%}. 
• Taxas de juros nominal de 8% aa sabre o valor nao realizado (20%}. 
92 
Exportac;ao de acima de 50% ate 80%: 
• Taxas de juros nominais de 1% aa sabre o valor exportado; 
• Taxas de juros nominais de 14% aa sabre a valor mio realizado. 
Exportac;ao de 50: 
• Taxas de juros nominais de 1% aa sabre o valor exportado (50%); 
• Taxas de juros nominais de 20% aa sabre a valor nao realizado (50%). 
Pagamentos trimestrais dos juros: 
• Operagao isenta de I OF; 
• BNDES cobra o, 1% ao mes de reserva de credito. 
Prazos: 
12 meses para casas que nao exportam a meta estabelecida. 
No cumprimento das metas pode ser: 
• parcela (mica no 24° mes; 
• duas parcelas- 21° e 27° mes; 
• tres parcelas- 21°- 24°- 27° mes; 
• doze parcelas mensais sendo 19° a 30° mes. 
Garantias: 
• negociados livremente entre agente financeiro e exportador; 
• em regra geral o valor das garantias a serem apresentadas pela empresa 
corresponde a 130% do valor do financiamento. 
13.5 BNDES-EXIM POS EMBARQUE 
Para exportac;oes com pagamentos superiores a 90 dias 
Beneficiaries: 
• empresas exportadoras; 
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• trading companies; 
• comerciais exportadoras; 
• empresas prestadoras de servic;o. 
Produtos: 
• produtos manufaturados; 






• refinanciamento em moeda local (R$); 
• refinanciamento em moeda estrangeira; 
• com equalizac;ao da taxa de juros- Proex. 
Habil itac;ao: 
• dirigir-se ao BNDES ou ao agente financeiro cadastrado; 
• preencher uma consulta previa; 
• conclufdo a negociac;ao e formalizado o pedido de refinanciamento da 
operac;ao atraves de urn formulario proprio PEX- proposta de efetivac;ao 
de refinanciamento a exportac;ao, antes do embarque da mercadoria; 
• proposta tera validade de 180 dias sendo obrigat6ria a apresentac;ao do 
PL- pedido de liberac;ao. 
• ap6s aprovada a PEX a empresa realiza o embarque da mercadoria e 
providencia os documentos para concretizar a operac;ao de 
financiamento sendo: 
PL assinada; 
nota promiss6ria emitida pelo importador endossando a operac;ao; 
- c6pia da fatura comercial; 





• 1 00% do valor da RE na condigao de vend a negociada; 
• Baseado no fndice de nacionalizagao mfnimo de 60%. 
Prazos: 
• mfnimo 90 dias e maximo 144 meses; 
• caremcia de 6 e 24 meses; 
• pagamentos trimestrais ou semestrais. 
Custos do Financiamento: 
• taxa LIBOR fixa; 
• taxa desconto do BNDES 1% a.a. Acima da LIBOR; 
• spread de risco; 
• comissao de administragao - 1 sabre o valor da operagao; 
• comissao de cobranga- valor fixo de 0,5%; 
• comissao de compromisso - 0,5% a.a. 
LOGO: Custo do financiamento 
LIBOR + tx de desconto do BNDES (1% aa) + comissao de administragao 
(1%) +comissao de cobranga (0,5%) +comissao de compromisso (0,5% aa) 
Aspectos Operacionais: 
• p6s embarque = apresentagao dos documentos; 
• saque que sera enviado ao importador para ser aceito; 
• ocorre situag6es que o importador deve pagar 15% a vista e o banco 
financiado os demais 85%; 
• os financiamentos sao garantidos por aval, fianga bancaria, carta de 
credito sendo: 
• agentes financeiros no Brasil; 
• instituig6es financeiras no exterior autorizadas pelo Banco Central; 
• SBCE - 85% do risco comercial e 90 % do risco politico. 
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13.6 BNDES-EXIM PRE EMBARQUE- PRODUTOS MANUFATURADOS 
exterior 
Financiamento a produ~ao 
Financiamento para capital de giro cuja venda ja tenha sido negociada no 
Beneficiarios: 
Empresas industriais exportadoras. 
Produtos: 
• maquinas e equipamentos; 
• autom6vel; 
• produtos cadastrados na FINAME; 
• produtos com ciclo de produc;ao de ate 6 meses onde os recursos 
financia a produc;ao do ciclo operacional de produc;ao. 
Habilita~ao: 
• deve ter contrato assinado com o exportador; 
• formulario de consulta previa; 
• certificado de enquadramento; 
• PAC EX- proposta de abertura de credito fixo a exportac;ao; 
• PL- Pedido de Liberac;ao; 
• CND. 
Val ores: 
• 1 00% do valor da RE na condic;ao de venda negociada; 
• Baseado no fndice de nacionalizac;ao mfnimo de 60%. 
Prazos: 
• ate 30 meses (data de liberac;ao); 
• prazo de amortizac;ao ( 6 meses ap6s embarque ou ate 5 dias ap6s 
ingresso da divisa no pafs recebimento da exportac;ao). 
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Custos do Financiamento: 
• taxa variavel da LIBOR ( 6 meses); 
• taxa nominal acima da LIBOR de 1% a.a.; 
• spread de risco; 
• encargos pagos trimestralmente. 
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14 SEGURO DE CREDITO A EXPORTAc;Ao 
credito. 
SBCE - Seguradora Brasileira de Cn!dito a Exportac;ao 
Formada pelas seguintes empresas: 
• COFASE (seguradora francesa); 
• Banco do Brasil; 
• Bradesco Seguros; 
• Sui America Seguros; 
• Unibanco Seguros; 
• Minas Brasil Seguradora. 
Beneficiaries: 
• Empresa exportadora; 
• Trading Company; 
• Comercial Exportadora; 
• Cons6rcio; 
• Cooperativa. 
Obs.: Todos produtos destinados a exportagao sao cobertos pelo seguro de 
Riscos: 
• Comercial: falencia I concordata I inadimplencia pelo prazo superior a 
180 dias; 
• Polftico: moratoria I proibigao de remessa de divisas pelo prazo superior 
a 180 dias; 
• Extraordinarios: guerra civil, terremoto, inundag6es, furacao, catastrofes, 
que impegam o pagamento da exportagao pelo prazo superior a 180 dias. 
Val ores: 
• Riscos Comerciais: - 85% do valor da operagao; 
• Riscos Politicos: 90% do valor da operagao. 
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Habilitac;ao: 
• dados sabre a empresa exportadora; 
• balango dos ultimos 12 meses de exportagao; 
• perdas nos ultimos 5 anos com exportagao; 
• dados dos principais importadores. 
Obs.: Nao tern cobertura entre matriz e filial. 
Custos do Seguro: 
Base e o cadastro do importador e o hist6rico de perdas dos ultimos 12 
meses. 
E xemp1o: 
Periodo Valor($) Pagamento Credito 
1 10.000 Nao recebeu 10.000 
2 10.000 Nao recebeu 20.000 
3 10.000 10.000 20.000 
4 10.000 Nao recebeu 30.000 
5 10.000 20.000 20.000 
6 10.000 10.000 20.000 
Custos medios: 
• risco comercial oscila entre 0,5 e 1 ,5% do montante; 
• risco politico oscila entre 0,4 a 0,7% do montante; 
• custo de analise de cadastro - US$ 1 00 por empresa importadora ( 4 
parcelas trimestrais); 
• custo Monitoramento - US$0 1 00 por empresa importador (US$ 25 por 
trimestre). 
Premio: 
• pago em 4 parcelas sendo; 
• 1 na contratagao do seguro; 
• 3 prestag6es trimestrais (US$ convertidos na data pagamento). 
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Obrigac;oes: 
• informag6es de todos os embarques segurados pela SBCE; 
• notificar atrase de 60 dias p6s embarque; 
• p6s 120 dias solicitar a agao de cobranga SBCE. 
Recebimento: 
5 meses a contar da data de solicitagao de intervengao da SBCE na agao de 
cobranga. 
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15 IMPORTAc;AO- ASPECTOS PRATICOS E OPERACIONAIS 
15.1 SISTEMA ADMINISTRATIVO 
lmportag6es permitidas: licenciamento automatico e licenciamento nao 
automatico (antes e p6s embarque); 
lmportag6es nao permitidas: Proibidas (por pals ou por mercadoria). 
15.1 .1 Licenciamento automatico 
Licenciamento ocorre de forma automatica, ap6s a chegada da mercadoria 
no Brasil, emitido atraves do Siscomex para liberagao da mercadoria, no momento 
da formulagao da Declaragao de lmportagao (DI). 
Sujeitas a procedimentos especiais: 
• exigencias sanitarias estabelecidas pelo Ministerio da Saude (peixes, 
moluscos, Ieite, Ovos, mel natural, frutas, bebidas), pelo IBAMA 
(borracha natural ou sintetica). 
15.1.2 Licenciamento nao-automatico 
lmportag6es que deverao prestar informag6es antes do embarque da 
mercadoria no exterior ou antes do despacho aduaneiro no Brasil. 
Antes ou ap6s o embarque, mas previamente ao despacho aduaneiro. 
• importagao com amparo de Drawback; 
• importag6es com amparo de beneffcios do CNPq e para Zona Franca de 
Manaus; 
• importag6es relativas a Area de Livre Comercio de Tabatinga (AM), 
Guaraja-Mirim (RO), Macapa (AP), Santana (AP), Cruzeiro do Sui (AC), 
Brasileia (AC) e Epitaciolandia (AC). 
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Antes do embarque da mercadoria no exterior: 
• importagoes sujeitas a operagoes especiais (6rgaos anuentes); 
• importagao de material usado; 
• sujeitas a similaridade; 
• importagoes sob a forma de Leasing1; 
• importagao de determinados vefculos; 
• importagoes originarias do lraque; 
• importagao sem cobertura cambial (donativos); 
• importagao com redugao de alfquota de importagao Ex Tarifario. 
6rgaos anuentes podem autorizar a importagao via Siscomex: 
• prazo de validade 60 dias para finalizar a operagao (SD); 
• prorrogagao s6 e possfvel com a emissao de uma Ll - substituigao. 
No caso de pagamento ap6s 360 dias deve-se fazer o ROF- Registro de 
Operagoes Financeiras, no Sisbacen atraves da rede bancaria, previamente ao 
embarque da mercadoria no exterior. 
15.2 IMPORTAQAO SIMPLIFICADA- DSI 
Podera ser processado com base em Declaragao Simplificada de 
lmportagao (DSI), diretamente pelo lmportador ou pelo seu representante, com 
registro no SISCOMEX, o Despacho Aduaneiro de: 
I - pessoa ffsica (quantidade/frequencia sem destinagao comercial) ate US$ 
3,000.00 (tres mil d61ares dos Estados Unidos da America) ou o equivalente em 
outra moeda; 
II - pessoa jurfdica, ate US$3.000.00 (tres mil d61ares dos Estados Unidos da 
America) ou o equivalente em outra moeda; 
Ill - doagao, de governo ou organismo estrangeiro por 6rgao ou entidade 
integrante da administragao publica direta, autarquica ou fundacional; 
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IV - doagao, de governo ou organismo estrangeiro par instituigao de 
assistencia social; 
V - submetidos ao regime de Admissao Temporaria com suspensao total do 
pagamento dos impastos; 
VI- reimportagao de Exportagao Temporaria; e 
VII- retorno ao Pafs Exportagao Normal; 
VIII - remessa postal internacional ate US$ 3,000.00 (tres mil d61ares dos 
Estados Unidos da America) ou o equivalente em outra moeda; 
IX- encomenda aerea internacional ate US$ 3,000.00 (tres mil d61ares dos 
Estados Unidos da America) ou o equivalente em outra moeda, transportada par 
empresa de transporte internacional expresso porta a porta, nas seguintes situag6es: 
a. a serem submetidos ao regime de Admissao Temporaria com suspensao 
total do pagamento dos impastos; 
b. reimportagao de Exportagao Temporaria; 
c. isengao ou de nao incidencia de impastos; 
d. destinados a revenda; 
X - bagagem desacompanhada; 
XI - ZFM (Utilizagao ou lndustrializagao), quando destinados para o restante 
do territ6rio nacional, ate o limite de US$ 3,000.00 (tres mil d61ares dos Estados 
Unidos da America) ou o equivalente em outra moeda. 
Serao utilizados os modelos de DSI - Formulario em papel, Folha 
Suplementar e Demonstrative de Calculo dos Tributos aprovados pela SRF, 
instrufdos com os documentos pr6prios para cada caso, o despacho aduaneiro de: 
I- amostras sem valor comercial; 
II - livros, documentos, folhetos, peri6dicos, catalogos, manuais e 
publicag6es semelhantes, inclusive gravados em meio magnetico, importados sem 
cobertura cambial e sem finalidade comercial, desde que nao estejam sujeitos ao 
pagamento de impastos; 
Ill - outros bens importados par pessoa ffsica sem cobertura cambial e sem 
finalidade comercial, de valor nao superior a US$ 500.00 (quinhentos d61ares dos 
Estados Unidos da America) ou o equivalente em outra moeda, nao sujeitos ao 
pagamentos de impastos; 
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IV- bens importados ou industrializados na ZFM, cujo valor nao ultrapasse o 
limite de US$ 500.00 (quinhentos d61ares dos Estados Unidos da America) ou o 
equivalents em outra moeda, submetidos a despacho aduaneiro de internagao por 
pessoa ffsica; 
V - vefculos de viajantes residentes no exterior, que ingressem por via 
terrestre e por seus pr6prios meios, no regime de admissao temporaria; 
VI - bens importados por missao diplomatica, repartigao consular de carreira 
e de carater permanents, representagao de organismo internacional de que o Brasil 
faga parte ou delegagao acreditada junto ao Governo Brasileiro, bern assim por seus 
respectivos integrantes, funcionarios, peritos ou tecnicos; 
VII - 6rgaos e tecidos humanos para transplants; 
VIII - animais de vida domestica, sem cobertura cambial e sem finalidade 
comercial. 
Tambem poderao ser formulados os documentos acima (DSI no papel) para 
as importag6es previstas para DSI eletronica quando nao for possfvel o acesso ao 
Siscomex, em virtude de problemas de ordem tecnica, por mais de quatro horas 
consecutivas. 
15.3 EMBARQUE DA MERCADORIA 
Concretizada a operagao comercial, o importador podera autorizar o 
embarque da mercadoria ao exterior, ressaltando, que as mercadorias e/ou 
operagao sujeitas a anuencia previa de importagao exigirao o cumprimento 
antecipado desta condigao. 
Ap6s o embarque, o exportador remetera, de acordo com a modalidade de 
pagamento convencionada, os documentos que permitirao ao importador liberar as 
mercadorias na alfandega brasileira. 
Dentre esses documentos destacam-se: 
a) conhecimento de Embarque (B/L ou AWB); 
b) fatura Comercial; 
c) certificado de Origem (quando o produto for objeto de Acordos 
lnternacionais); 
d) certificado Fitossanitario (quando exigido pela legislagao brasileira). 








Identificar o fomecedor estrangeiro 
Definir a negocia~iio e pedir fatura prof forma 
Preparar e registrar aLI no SISCOMEX 
( se a mercadoria for suieita a aorovaciio) 
Registrar a negocia~iio no ROF 
(pagamento superior a 360 dias) 
FORMASDEPAGAMENTO 
REMESSA DIRETA COBRAN<;A SIMPLES CARTA DE CREDITO 
Aguarda documentos Aguarda aviso bancario Obter carta de credito 
junto ao banco 
Paga tributos Paga ao banco e retira Aguarda chegada 
documentos documentos exterior 
SISCOMEX Paga tributos Importador confere a 
Re11:istra DI documentaciio 
Aguarda libera~iio SISCOMEX Paga tributos e registra 
Registra DI DI 
Paga Fomecedor Aguarda libera~iio Aguarda libera~iio 
Figura 4- Fluxograma Basico da lmportagao 
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15.4 SISTEMA FISCAL 
15.4.1 Impasto de lmportagao - II 
lncide sobre as mercadorias estrangeiras e tern como fato gerador a 
entrada da mercadoria no territ6rio aduaneiro do pais. 
Este impasto e urn "instrumento de polftica fiscal" do governo onde ja sofreu 
grandes oscilag6es nos ultimos anos no brasil. 
0 Regulamento Aduaneiro exclui da incidencia as seguintes situag6es: 
• mercadoria com erro de despacho; 
• mercadoria em substituigao a outra anteriormente importada com defeito; 
• mercadoria devolvida ao exterior antes do registro da Dl; 
• re importagao de mercadoria, no caso de consignagao; 
• pescados capturados fora da aguas territoriais do Pafs. 
Base de calculo do impasto. 
• alfquota especffica sabre a mercadoria importado, baseada na TEC; 
• alfquota ad valorem onde o valor aduaneiro e definido no artigo VII do 
GATI. 
No calculo do impasto de importagao inclui-se ainda: 
• custo de transporte da mercadoria ate o porto ou aeroporto alfandegado 
de descarga; 
• encargos reativos a descarga e manuseio da mercadoria; 
* custo do seguro relativo ao transporte. 
OBS: No Brasil o seguro de importagao e sempre contratado par uma 
empresa nacional. 0 Banco Central nao permite envio de seguro para o exterior. 
Nao e permitido importagao (CIF) Cost, Insurance and Freight no BRASIL, 
pois neste caso o seguro e frete internacional estariam embutidos no prego da 
mercadoria. 
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15.4.2 Impasto sabre Produtos lndustrializados- IPI 
• Impasto que tern como fato gerador o desembarago aduaneiro do 
produtos de origem estrangeira; 
• calculo con stante da tabela de incidencia de I PI, on de apresenta a 
alfquota especffica de cada produto. 
15.4.3 Impasto sabre Circulagao de Mercadorias e Servigos- ICMS 
• Impasto que tern como fato gerador o desembarago aduaneiro do 
produtos de origem estrangeira; 
• Base de calculo: valor da mercadoria + impasto de importagao + 1 PI + 
despesas aduaneiras; 
• Alfquota: variam de acordo com o Estado do importador, atualmente 
(12%, 25%,17% e 18%). 
15.4.4 Adicional ao Frete para Renovagao da Marinha Mercante- AFRMM 
• Recursos destinados a recuperagao e manutengao da frota mercante 
nacional; 
• adicional calculado sabre o frete, 25% sabre o transporte de qualquer 
carga na entrada do porto nacional; 
• calculo considera-se a remuneragao do transporte porto a porto, mais 
despesas portuarias de carregamento da mercadoria; 
• a liberagao do conhecimento de embarque esta condicionada ao 
pagamento deste impasto. 
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15.4.5 Taxas de Armazenagem e Capatazia 
15.4.5.1 Portuarias 
• Capatazia (movimentagao da mercadoria); 
• Armazenagem (TCP - 10 dias livre), isso varia de cada terminal de 
containeres, e e fixada para cada porto. 
QUADRO 6- TAXAS PORTUARIAS NO BRASIL CAPATAZIA /THC 
VALORES EM R$ (Setembro/2005) 
Porto Equipamento 20' 40' 
Fortaleza *Dry or **Reefer 105,00 125,00 
Salvador Dry or Reefer 117,00 117,00 
Rio de Janeiro (Exp) Dry or Reefer 89,25 89,25 
Rio de Janeiro (Imp) Dry or Reefer 98,18 98,18 
Santos (Rio Cubatao) Dry or Reefer 183,36 229,18 
Santos- Terminal 37 Dry or Reefer 183,36 229,18 
Paranagua Dry or Reefer 129,00 129,00 
Sao Francisco do Sui Dry or Reefer 91,00 106,00 
ltajaf Dry or Reefer 102,25 102,25 
Rio Grande Dry or Reefer 96,00 96,00 
Rio Grande Reefer 122,00 122,00 
NOTA:_*Dry- contamer totalmente fechado, com portas nos fundos, adequado para ma1oria das 
cargas gerais secas existentes. 
**Reefer- semelhante ao Dry, com portas nos fundos, mas com controls de temperatura, ou 
seja, cargas refrigeradas 
Container- Dry (20") Container- Reefer (20") 
Figura 5 - Container Dry e Reffer 
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QUADRO 7- TAXAS DE DOCUMENTACAO 
Porto lmportacao Exportacao 
Fortaleza 30,00 30,00 
Salvador 40,00 30,00 
Rio de Janeiro 35,00 25,00 
Santos 35,00 25,00 
Paranagua 35,00 25,00 
Sao Francisco do Sui 35,00 25,00 
ltaiaf 35,00 25,00 
Rio Grande 15,00 15,00 
Valores em U$ {Setembro/2005) 
15.4.5.2 Aeroportuarias 
Capatazia- movimentagao de cargas nos Terminais de Carga Aerea-
TECA. 
Tarifas de Capatazia: 
• sobre o peso bruto US$ 0,015 por Kg; 
• cobranga minima US$ 5,00; 
• armazenagem - guarda da mercadoria importada nos armazens de carga 
dos aeroportos. 
Tarifas de Armazenagem - Aeroportuarias: 
• ate 5 dias uteis 1% (sobre valor CIF) 
• de 6 a 1 0 dias uteis 1,5 % (sobre valor Cl F) 
• de 11 a 20 dias uteis 3,0 % (sobre valor Cl F) 
Para cada 1 0 dias alem do 3° perfodo os valores sao cumulativos de + 1,5%. 
Casos Especiais das Tarifas de Armazenagem e Capatazia -
Aeroportuarias: 
• transite de TECA para TECA; 
• reimportagao de mercadoria do erro de despacho; 
• bagagem desacompanhada e carga sem valor comercial; 
• moedas estrangeiras, importadas pelas autoridades monetarias (30 dias); 
• urnas contendo cadaveres ou cinzas (30 dias); 
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• plantas, sementes, animais vivos, avos ferteis, semens e embri6es, 
desde que liberados no prazo inferior a 6 horas do recebimento no TECA. 
Para estes casas especiais a tarifa e a seguinte: 
• ate 4 dias uteis- US$ 0,04 par Kg; 
• para cada 2 dias ap6s o 4 dia, ate a retirada da mercadoria + US$ 0,04 
par Kg. 
Carga lmportada sabre regime especial destinado a recinto alfandegado: 
• cobranc;a mfnima, US$ 25,00; 
• cargas com permanencia maxima de 24 horas; 
• a tarifa para estes casas e de US$ 0,25 par Kg. 
Carga lmportada com alto valor especffico - Aeroportuarias: 
• perfodo de armazenagem de 3 dias uteis, contados a partir do dia do 
recebimento no TECA; 
• de: US$ 2.500,00/Kg a US$ 9,999.99/Kg 0,4% 
• de: US$ 1 0,000.00/Kg a US$ 39,999.99/Kg 0,2% 
• acima de: US$ 40,000.00/kg 0,1%. 
Adicional de tarifas aeroportuarias - AT AERO 
Alem das tarifas de Capatazia e Armazenagem, sera cobrado ainda 50% 
sabre as referidas tarifas. 
Taxa de Utilizac;ao do SISCOMEX 
Cobrada para cada Declarac;ao de lmportac;ao R$ 30,00, sendo para cada 
nova adic;ao R$ 1 o,oo sendo: 
• ate a 2° R$ 1 o,oo; 
• da 3° a 5° R$ 8,00; 
• da 6° a 1 0° R$ 6,00; 
• da 11 ° a 20° R$ 4,00; 
• da 21 o a 50° R$ 2,00; 
• a partir da 51° R$ 1 ,00. 
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Este valor sera debitado na conta corrente do importador especificada na 
Declaragao de lmportagao- Dl. 
15.5 DESPACHO ADUANEIRO NA IMPORTAQAO 
15.5.1 Procedimento de Liberagao da Mercadoria 
Mercadoria do exterior para: 
• consumo; 
• admissao em entreposto aduaneiro; 
• admissao em Industrial; 
• admissao Temporaria; 
• admissao na ZFM - Zona Franca de Manaus; 
• admissao temporaria em EIZOF- Entreposto lnternacional da ZFM; 
• admissao em loja franca; 
• admissao em ALC - Area de Livre Comercio; 
• admissao em DAD - Deposito Aduaneiro de Distribuigao; 
• admissao em DEA- Deposito Especial Alfandegado. 
Mercadoria com admissao anterior para: 
• nacionalizagao de Admissao Temporaria; 
• nacionalizagao de Entreposto Aduaneiro 
• safda de entreposto industrial; 
• nacionalizagao de DEA e DAD. 
15.5.2 Liberagao da Mercadoria 
0 importador ou o Despachante Aduaneiro, com base na documentagao 
correspondente- L.l. (se foro caso), Conhecimento de Embarque, Fatura Comercial 
e outros exigidos pelas caracterfsticas da mercadoria e/ou operagao - elaborara a 
Declaragao de lmportagao (D.I.) no SISCOMEX e, mediante o pagamento do 
111 
lmposto de lmportagao, do IPI e da taxa de utilizagao do SISCOMEX7 em debito 
automatico no Sistema, efetuara o registro da D.l., caracterizando o infcio do 
Despacho Aduaneiro. 
0 Despacho Aduaneiro e urn conjunto de atos praticados pelo Fiscal que 
tern por finalidade o desembarago aduaneiro (autorizagao da entrega da mercadoria 
ao importador) mediante a conclusao da conferemcia da mercadoria, o cumprimento 
da legislagao tributaria e a identificagao do importador. No SISCOMEX a Receita 
Federal emitira urn Comprovante de lmportagao (C.I.) que comprovara a liberagao 
alfandegaria. 
Com regra geral o despacho aduaneiro somente devera ter infcio ap6s a 
chegada da mercadoria na zona primaria. 
E permitido o Despacho Antecipado (antes da chagada da mercadoria) para 
os seguintes casos: 
• mercadoria transportada a granel, onde a descarga e nos oleodutos, 
depositos ou silos; 
• mercadoria inflamavel, corrosiva e radioativa 
• plantas e animais vivos e outros produtos facilmente perecfveis; 
• papel de impressao de livros e jornais. 
0 prazo para infcio do despacho: 
• ate 90 dias da descarga, se a mercadoria estiver em recinto alfandegado; 
• ate 45 dias ap6s vencimento do prazo estabelecido de permanencia em 
zona secundaria (EADI). 
Obs: 0 nao cumprimento dos prazos pode ser caracterizado abandono da 
mercadoria, resultando perda da mercadoria. 
7 Quando nao for possfvel o acesso ao SISCOMEX, por problemas tecnicos, por mais de 4 horas 
consecutivas deve-se faze o seguinte: 
* Extrair a copia da Dl do proprio sistema (off-line) - se ja estava registrada a Dl 
*Formular a declaragao preliminar no proprio sistema - caso a Dl ainda nao tenha sido registrada. 
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Ap6s o registro da D.l. o sistema automaticamente selecionara, por 
parametrizagao, o canal de conferencia aduaneira da operagao, com as seguintes 
possibilidades: 
Canal Verde: registro do desembarago aduaneiro automatico; 
Canal Amarelo: realizagao do exame documental, e, nao sendo constatado 
irregularidade, efetivagao do desembarago aduaneiro; 
Canal Vermelho: realizagao do exame documental e da verificagao ffsica da 
mercadoria para efetivagao do desembarago aduaneiro; e 
Canal Cinza: realizagao do exame documental, verificagao ffsica da 
mercadoria e exame de valoragao aduaneira (averiguagao da base de calculo do 
Impasto de lmportagao) para efetivagao do desembarago aduaneiro8 
Excegao feita ao canal verde, que dispensa este procedimento, todos 
aqueles documentos juntamente com o extrato da Declaragao de lmportagao -
impressa por intermedio do SISCOMEX, comprovante de recolhimento ou 
exoneragao do ICMS, deverao ser apresentados pelo importador a Receita Federal 
do local onde estiver a mercadoria para conclusao do denominado Despacho 
Aduaneiro. 
Para as mercadoria selecionadas no canal cinza devera ainda ser formulada 
a Declaragao de Valor Aduaneiro (DVA) com a respectiva transmissao no 
SISCOMEX, para os esclarecimentos que se fizerem necessaries dos aspectos 
comerciais da operagao e a apresentagao de outras informagoes que justifiquem o 
prego que foi praticado. 
A retificagao de informagoes prestadas na D.l., a alteragao de calculos e a 
indicagao de multas e acrescimos legais serao feitas atraves de procedimento 
especffico no SISCOMEX. 
8 0 desembara<;o Aduaneiro pode ocorrer antes da conclusao do exame de valor aduaneiro, mediante 
a presta<;ao de garantia pelo importador. 
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15.6 REGIMES ADUANEIROS SUSPENSIVOS 
15.6.1 Admissao Temporaria 
Produto permanece no pals durante urn prazo determinado, com suspensao 
de tributos, por exemplo: 
• produtos para feiras e exposig6es; 
• pesquisa cientffica; 
• competig6es esportivas; 
• componentes para assistemcia tecnicas de produtos importados; 
• reposigao e conserto de embarcag6es e aeronaves estrangeiras em 
transito no territ6rio nacional; 
• reposigao de bens importados em virtude de garantia; 
• produtos para situag6es de calamidade publica; 
• ao uso de viajante nao residente, desde que integrante de sua bagagem. 
Considera-se ainda admissao temporaria relacionada a velculos em transito: 
• velculos de carga ou passageiros utilizados para transito de mercadorias 
ou pessoas no pals; 
• velculos de viajante estrangeiro nao residente, exclusivamente em 
trafego de fronteira; 
• embarcag6es e aeronaves destinados a transports de mercadorias ou 
pessoas; 
• embarcag6es pesqueiras, autorizadas a operar em aguas nacionais. 
15.6.2 Exportagao Temporaria 
Mercadoria nacional condicionada a re importagao sendo: 
• mercadoria destinada a feiras e competig6es esportivas; 
• produtos para conserto no exterior; 
• animais reprodutores para acasalamento no exterior; 
• velculos para uso do proprietario; 
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• bagagem de viajantes para o exterior cujo valor ultrapasse a cota de 
reimportagao. 
Deve ser requerida junto a repartigao da receita federal do porto, aeroporto, 
ou ponto de fronteira de salda dos bens para o exterior. E formulado a DSE -
Declaragao Simplificada de Exportagao no proprio SISCOMEX, sendo que a 
autoridade competente paden~ indeferir a exportagao tempon~ria, mas isso nao 
impede do produto sair do pals, esta mercadoria so estara sujeira a pagamento de 
tributos na sua reimportagao. 
0 regime sera concedido pelo prazo maximo de 1 ano, prorrogavel por mais 
1 ano com as devidas justificativas ao orgao competente. Em alguns casas especiais 
por ser autorizado para urn perlodo de ate 5 anos. 
15.6.3 Entreposto Aduaneiro (EADI) 
Permite o deposito da mercadoria com suspensao do pagamento de tributos 
sob controle fiscal, sendo: suspensao de pagamento de tributos por ate 1 ano de 
deposito prorrogavel em mais 1 ano, em alguns casas especiais prazo maximo de 3 
anos. 
A remogao da zona primaria ate o EADI devera ser requerido a autoridade 
fiscal a DTA9. 
A grande vantagem em entrepostar a mercadoria e o nao desembolso do 
total dos tributos, sendo que no entreposto e permitido 0 desembarago por partes de 
acordo com a utilizagao da mercadoria no pals, pagando os impastos somente do 
que esta sendo utilizado, por exemplo, a Motorola quando importa milhares de 
componentes para fabricagao dos telefones celulares, vai desembaragando a 
mercadoria conforme seu uso e montagem. 
A permanemcia da mercadoria e onerada com cobranga especffica de uma 
taxa de permanemcia, diferenciada para cada EADI ou TC (Terminal de Container), 
no caso do porto de Paranagua o TCP ate 1 o dias e isento e o porto de Santos 15 
dias. 
9 DTA- Declaragao de Transite Aduaneiro. 
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Permits o transports da mercadoria de urn ponto ate outro dentro do territ6rio 
aduaneiro, com suspensao de tributos, sendo as seguintes modalidades: 
• DTA 1- despacho qualquer via de transports, exceto aerea; 
• DT A II - por via aerea; 
• DT A Ill - por qualquer modal para produtos especiais; 
• DT A S - declaragao simplificada; 
• DTA E - declaragao eletronica. 
15.6.4 Deposito Aduaneiro de Distribuigao - DAD 
E urn regime aduaneiro que permits o entrepostamento da mercadoria, para 
reexportagao, ou exportagao para urn 3° pafs sendo: 
• somente e permitido por empresas sediadas no exterior vinculadas a urn 
beneficiario no pafs (matriz/filial}; 
• Poderao permanecer por urn perfodo de urn ano prorrogavel por igual 
perfodo. 
15.6.5 Entreposto Industrial 
E permitido a determinada empresa parta importar com suspensao de 
tributos, mercadorias que depois de industrializadas destinam-se ao mercado 
externo. 
E permitido a instalagao de entreposto industrial pelo coordenador-geral do 
sistema de controls aduaneiro sendo estabelecido: 
• prazo de funcionamento; 
• estoque maximo em valor; 
• prazo de destinagao das mercadorias importadas; 
• percentual mfnimo de produgao a ser exportada; 
• definigao das mercadorias que poderao ser importadas. 
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0 funcionamento esta condicionado a titulo precario, podendo ser cancelada 
a qualquer momenta. 
15.6.6 DRAWBACK- T6pico Especial 
Regime Aduaneiro Especial de Drawback: 
• modalidade lsengao; 
• modalidade Suspensao; 
• modalidade Restituigao; 
• sub modalidades. 
Conceito: 
0 regime aduaneiro especial de Drawback e caracterizado como urn 
incentivo a exportagao que permite a importagao de insumos (materias-primas, 
materiais secundarios, acess6rios,embalagens e partes e pegas), desonerados de 
diversos impastos e taxas incidentes na importagao, desde que, utilizados na 
industrializagao ou acondicionamento de produtos exportados ou a exportar. 
Beneficios I Vantagens: 
Suspensao ou isengao dos seguintes impastos e taxas: 
• Impasto de lmportagao (II); 
• Impasto sobre Produtos lndustrializados (IPI) - compensagao a cada 3 
meses; 
• Impasto sobre Circulagao de Mercadorias e Servigos (ICMS). Impasto 
sobre Operag6es Relativas a Circulagao Mercadorias e sobre Prestagao 
de Servigos Transports lnterestadual e lntermunicipal e Comunicagao 
(ICMS); que de acordo com dispositivo constitucional, foi transferida aos 
Estados e Distrito Federal a competencia para a concessao de iseng6es, 
incentivos e beneffcios fiscais que envolvam tributo estadual. Desde 
27/03/96 os Estados somente reconhecem o incentivo fiscal de 
drawback, quando o importador da materia-prima for o mesmo 
exportador do produto final gerado pelo beneficiamento; 
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• adicional ao Frete para Renovagao da Marinha Mercante (AFRMM). 
lndustrializac;ao: 
Deve ser, entendida como qualquer operagao que modifique a natureza, o 
funcionamento, o acabamento, a apresentagao ou a finalidade do produto, ou o 
aperfeigoe para consumo, nas seguintes formas de classificagao: 
• transformagao: exercida sobre materia-prima ou produto intermediario e 
que resulte na obtengao de especie nova; 
• beneficiamento: importa em modificar, aperfeigoar ou alterar o 
funcionamento, a utilizagao, o acabamento ou a aparencia do produto; 
• montagem: consiste na reuniao de produtos, pegas ou partes e que 
resulte em um novo produto ou unidade autonoma, ainda que sob a 
mesma classificagao fiscal; 
• acondicionamento ou reacondicionamento: importa em alteragao da 
apresentagao do produto final, atraves da utilizagao de embalagem, 
quando propfcia agregagao de valor a este produto; 
• renovagao ou recondicionamento: e exercida sobre produto usado ou 
parte remanescente de produto deteriorado ou inutilizado. 
lnsumos (produtos): 
Poderao ser beneficiadas as importagoes de: 
• mercadoria, materia-prima, produto semi-elaborado ou acabado, 
utilizados na industrializagao de produtos; 
• pegas, partes, componentes, acess6rios, utensflios, dispositivos, 
aparelhos e maquinas, quando complementares de aparelhos, maquinas, 
vefculos ou equipamentos; 
• mercadorias utilizadas na embalagem, acondicionamento ou 
apresentagao de produto industrializado, se propiciar uma agregagao de 
valor ao produto final; 
• materia-prima e outros produtos que, embora nao integrando o produto a 
exportar ou ja exportado, a exemplo daqueles empregados em 
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alvejamento, purificagao ou operag6es semelhantes, sejam consumidos 
no processamento industrial. 
Exemplos: 
• lmportar Tecido (materia-prima A)- Transformar; 
• Exportar Calga (produto final B); 
• lmportar Pneu (componente A) -lntegra-lo; 
• Exportar Vefculo (produto final B); 
• lmportar caixa de sapato (embalagem A) - acondicionar; 
• Exportar Sapato (produto final B). 
Regra Basica: 
• Produto A- (NBM); 
• Produto B- (NBM diferente de A). 
Beneficiaries: 
Sera concedido o incentivo, nas modalidades suspensao ou isengao, as 
operag6es efetuadas por empresas industriais. 
As Trading companies podem utilizar o drawback desde trading companies 
que remeta para industrializagao a uma terceira empresa a qual devolvera o produto 
para ser exportado pela mesma trading. 
Nao podera ser concedido nos seguintes casas: 
• exportag6es vinculadas a comprovagao de outros regimes aduaneiros ou 
incentives a exportagao; 
• importagao de mercadoria para embalagem quando caracterizada como 
embalagem para transporte. 
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15.7 REGIMES ADUANEIROS ATfPICOS 
15.7.1 Zona Franca 
Desenvolvimento economico de uma determinada regiao do pals, devido a 
distancia dos centros consumidores podendo ser urn porto denominado com isso 
porto livre ou localizada no interior do pals, onde nao existe portos conhecida por 
porto seco livre. 
Nas zonas francas podem realizar operag6es e exportagao, importagao e 
reimportagao de mercadorias com isengao de impastos, excluindo armas, munig6es, 
perfumes e fumo. 
Mercadorias estocadas somente na Zona Franca, quando salrem para 
comercializagao em qualquer ponto do territ6rio nacional, estao sujeitas ao 
pagamento de todos os impastos de importagao. 
Os produtos industrializados nas Zonas Francas, quando salrem para 
qualquer outro ponto no territ6rio nacional estao sujeitos ao pagamento dos 
impastos de importagao sabre a mercadoria importada empregado na 
industrializagao, no caso da Zona Franca de Manaus os velculos produzidos esta 
isentos deste importo. 
Se falando em Zona Franca de Manaus, ela foi criada no Brasil em 
28/02/1967 pelo Decreta lei n.0 288,estabelecendo incentivos especiais para a 
implantagao de urn polo comercial, turlstico, industrial e agropecuario, sendo 
concedido isengao de impastos federais sabre a importagao e exportagao e reduc;ao 
de impastos estaduais. 
15.7 .2 Loja Franca- DUTY FREE 
lnstaladas na Zona Primaria de portos e aeroportos, para vender 
mercadorias nacionais ou estrangeiras a passageiros de viagens internacionais. Os 
produtos importados pelas lojas francas tern suspensao de tributos ate sua 
comercializagao. 
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15.7.3 Deposito Especial Alfandegado- DEA 
Localizado em Zona Secundaria (autorizado pela SRF) destinado a 
estocagem de partes, pec;as e materiais de reposic;ao ou manutenc;ao., 
comprometendo-se o beneficiario a utilizar a mercadoria na prestac;ao de servic;os a 
usuarios estrangeiros e exportar parte da mercadoria importada. 
15.7.4 Deposito Afianc;ado 
Deposito autorizado a guarda de materiais para manutenc;ao de 
embarcac;oes e aeronaves utilizadas no transports comercial internacional. 
15.7.5 Areas de Livre Comercio 
Criadas sob regime especial com finalidade de promover regi6es de fronteira 
e incrementar as relag6es bilaterais de pafses vizinhos, por exemplo no Brasil: 
• ALCT -Area de Livre Comercio de Tabatinga (Amazonas); 
• ALCGM- Area de Livre Comercio de Guaraja-Mirim (Rondonia); 
• ALCP - Area de Livre Comercio de Pacaraiama (Roraima); 
• ALCMS - Area de Livre Comercio de Macapa e Santana (Amapa); 
• ALCB- Area de Livre Comercio de Brasileia {Epitaciolandia)- (Acre); 
• ALCCS- Area de Livre Comercio de Cruzeiro do Sui (Acre). 
15.7.6 Zona de processamento de Exportac;ao- ZPE 
Sao areas geograficas com limites definidos, delimitadas por decreto do 
Poder Executivo Federal, destinadas a instalagao de empresas voltadas para a 
produc;ao de bens a serem comercializados com o exterior. Sao isentas de impostos 
internos. 
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Existem em varias partes do mundo, por exemplo nos Estados Unidos, ha 
cerca de 500 foreign zones. 
Os beneffcios sao bern mais amplos que os concedidos pelo drawback, 
diferenciam de cada pafs, no Brasil por exemplo as empresas autorizadas a operar 
em ZPE gozarao de: 
• isengao de Impasto de lmportagao, independents de existir similar no 
pafs ou nao; 
• isengao do IPI; lsengao da contribuigao social; lsengao do AFRMM; e 
lsengao do IOF. 
Obs.: As importagoes somente estarao sujeitas a autorizagao de 6rgaos 
federais quando se referirem a controls sanitarios, vedada quaisquer outras 
restrigoes. 
QUADRO 8 - AS ZPE NO BRASIL FORMAM AUTORIZADAS DE ACORDO COM 
- A -AS CONDICOES ECONOMICAS DAS REGIOES 
Local/ Area Principais atividades 
Macafba-RN (200,79 ha) Ca~ad ista e textil 
Maracanau-CE (387, 72 ha) Agroindustria e textil 
Parnaiba-PI (209, 78 ha) Eletronica 
Suape-PE (451 ,52 ha) Pesqueira, minera<;:ao, agroindustrial, alccolqufmica, metal-
mecanica e textil 
Joao Pessoa-PB (240,29 ha) Mecanica de precisao, rel()joaria, 6ptica e eletroeletronica 
Sao luiz-MA (492 ha) Siderurgia, madeira, industria do vestuario, cal<;:adista, de 
bebidas e agroindustrial 
Barcarena-PA (925,71 ha) Metalurgia, agroindustrial, madeireira, qufmica, de bebidas, 
textil e de plasticos Nossa Sra. Do Socorro-SE * Qufmica e 
beneficiamento de minerais 
lheus-BA (225 ha) Mecanica, mineraQao, qufmica, eletronica e C!9_roindustrial 
Araguaia-TO (300 ha) Agroindustrial, madeireira, laQida<;:ao e cal<;:adista 
Caceres-MT (247,28 ha) Agroindustrial, de bebidas, madeireira, lapida<;:ao de 
diamantes, constru__y_ao, coureira e de r~oes 
Rio Grande-AS (543, 78 ha) Vinicultura, cal<;:adista, de servi<;:os, minera<;:ao, fumageira, 
de bebidas e constru<;:ao 
Corumba-MS (250 ha) Metalu!'Qia e minera_y_ao 
Vila Velha-ES (124, 14 ha) Quimica fina, microeletronica e biotecnoiogia 
lmbituba-SC (200,57 ha) Metalurgia, eletrica, moveleira, qufmica, textil, de bebidas e 
fumageira 
ltaquai-RJ (250 ha) Agroindustrial, siderurgia,_Q_etro_gufmica e de transformaQao 
Te6filo Otoni-MG (14,31 ha) LapidaQao 
ltacoatiara-AM ** Madeireira, pesqueira, eletroeletronica , qufmica,gratica e 
de embalagens . . . , . , 
NOTA:* D1v1de-se entre os mun1C1p1os de Barra dos Coque1ros (96,6 ha) e Nossa Senhora do 
Socorro (93,54 ha) 
** Embora autorizada, sua cria<;:ao depende de Decreta. 
FONTE: MAlA (2000). 
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15.7.7 Repetro- Pesquisa de Petr61eo e Gas Natural 
Regime aduaneiro especial de exportagao e importagao de bens destinados 
a atividades de pesquisa e lavra de jazidas de petr61eo e gas natural. 
15.7.8 Recom 
Regimes aduaneiro especial de importagao de insumos - chassis, 
carrogarias, partes e pegas, motores, componentes e acess6rios, destinados a 
industrializagao por encomenda dos vefculos das posig6es 8701 e 8705 da TIPI. 
15.7.9 Repex 
Regime especial de importagao com suspensao do pagamento dos impastos 
incidentes, de petr61eo bruto e seus derivados, e posterior exportagao. 
15.7.10 Redex 
Recinto especial nao alfandegado de zona secundaria, onde podera ser 
processado o despacho aduaneiro de exportagao. Pode ser localizado no 
estabelecimento do proprio exportador e tambem ser comum a varios exportadores. 
A condigao necessaria para habilitagao do Redex e a seguinte: 
• recinto devera comprovar no mfnimo 120 despachos de exportagao no 
trimestre; 
• armazem com paredes rfgidas, piso pavimentado, janelas e cobertura; 
• sistema informatizado de controle entrada, safda e estoque de 
mercadorias; 
• urn microcomputador interligado ao Siscomex; 
• sistema de monitoramento de camaras de vfdeo em todo armazem; 
• balanga com capacidade mfnima de 500 kg aferida pelo lnmetro. 
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A fiscalizagao sera feita por uma equipe designada pelo chefe da SRF que 
jurisdiciona o recinto, a ser deslocada em carater eventual quando as operagoes 
forem eventuais, ou em carater permanente quando a demanda de despacho 
justificar essa medida. 
15.7.11 Terminais Alfandegados 
Movimentagao e armazenagem de mercadorias. 
15.7.12 Estagoes Aduaneiras de Fronteira - EAF 
• lm6vel administrativo da SRF; 
• servigos de controle de trafico. 
15.7.13 Terminais Retroportuarios 
• Situados em uma area de 5 Km dos limites da Zona Primaria. 
• exemplo TCP- Terminal de Container de Paranagua 
15.7.14 Linha Azul 
Tratamento especial de despacho para importagao, exportagao e transito 
aduaneiro para algumas empresas. 
A Linha Azul permite a liberagao de carga com drastica redugao do tempo de 
permanencia das mercadorias importadas em local alfandegado, sem o 
comprometimento dos controles correspondentes. As mercadorias despachadas 
pela Linha Azul terao preferencia para o canal verde, de selegao parametrizada do 
Siscomex. 
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Poderao ser credenciados a operar a Linha Azul os seguintes locais 
alfandegados: 
• Porto e aeroporto; 
• EADIe TRA (terminal retroportuario); 
• lnstalagoes portuarias de uso publico e privado. 
Os locais somente serao credenciados se possufrem equipamento de raio X 
(scanner) instalado, com resolugao e capacidade adequado ao tipo de carga ali 
movimentada ou armazenada e cumpra as exigencias tecnicas estabelecidas pela 
Coana - Coordenagao - Geral do Sistema Aduaneiro. 
0 regime nao se aplica a pessoa jurfdica que atue nos seguintes ramos 
industriais: 
• fumo e produtos de tabacaria; 
• armas e munigoes; 
• bebidas; 
• j6ias e pedras preciosas; 
• extragao de minerais; e produtos de madeira. 
0 prazo de despacho devera ser conclufdo neste regime expresso em 
quatro horas, quando se tratar de despacho aduaneiro realizado em recinto 
alfandegado vinculado a unidade de despacho que jurisdicione o Porto alfandegado 
e duas horas, nos demais casas. 
Os requisitos a serem cumpridos pelas empresas e o seguinte: 
• ser pessoa jurfdica; 
• apresentar certidao negativa de debitos; 
• nao possuir pendencia administrativa relacionada com regimes 
aduaneiros; 
• exercer atividade industrial; 
• estar inscrita no CNPJ ha mais de cinco anos ou possuir capital social 
integralizado igual ou superior a R$ 3.000.000,00; 
• exportagoes iguais ou maiores que R$ 30.000.000,00; 
• importagoes superiores a R$ 30.000.000,00; e 
• as exportagoes nao devem ser inferiores a 50% das importagoes. 
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16 CONCLUSAO 
Problemas estruturais como desequillbrios economicos, altas taxas de juros 
e as constantes alterag6es nas regras, por parte do governo, inibem o 
desenvolvimento de projetos voltados para o Comercio Exterior. Quando se fala que 
o Pals nao possui cultura para o Comercio Exterior, nao se pode concluir que e 
apenas porque as empresas nao sabem como importar ou exportar ou nao se 
sentem motivadas a faze-lo, mas, tambem, que se ressentem da falta de estrutura 
do Pals. As exigencias que as empresas tern de cumprir no mercado brasileiro, 
sejam legais ou determinadas pelos consumidores, sao muito mais brandas que 
aquelas encontradas no mercado externo. 
Os empresarios tern conhecimento sobre denuncias de corrupgao 
envolvendo entidades publicas e privadas e entendem que isso prejudica a imagem 
do Pafs, das empresas, dos produtos e dos servigos. As empresas tern interesse em 
importar ou exportar, mas nao sabem por onde comegar ou nao disp6em de 
recursos para desenvolver urn projeto, que geralmente tern Iongo prazo de 
maturagao. Quando possuem recursos, aplicam no mercado interno por nao 
possulrem clareza sobre os beneffcios que podem obter ao atuar em outros 
mercados, achando o empreendimento de alto risco. Conhecem bern o 
funcionamento do mercado interno, mas pouco do externo. 
Tambem e de conhecimento que OS palses desenvolvidos imp6em barreiras 
tarifarias, alem de concederem subsfdios aos seus produtores, ha pouca atuagao do 
governo na defesa dos interesses das empresas brasileiras. Para que houvesse por 
exemplo urn incentivo direcionado as exportag6es o governo precisa desonerar os 
bens destinados a exportagao dos pesados impostos incidentes sobre as materias-
primas e insumos agregados aos produtos nas diversas fases de produgao, que 
comprometem a competitividade no mercado externo. As empresas acreditam que a 
instabilidade economica e polltica do Brasil afeta o desempenho das empresas no 
comercio exterior e sentem-se em desvantagem com relagao a empresas de palses 
desenvolvidos. Tendo em vista que oreal, a moeda corrente nacional, esta ha algum 
tempo desvalorizado em relagao a moedas fortes como o d61ar, e o euro, as 
empresas brasileiras nao tern sofrido grande concorrencia das empresas 
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estrangeiras no Brasil, sentindo-se seguras e acreditando que a situagao nao ira se 
alterar no curta prazo. 
Dentre todos os aspectos a serem contemplados no projeto de 
desenvolvimento do comercio exterior, merece destaque o mapeamento das 
empresas pertencentes as cadeias de produgao dos bens identificados como de alta 
atratividade no comercio internacional . Uma vez identificadas, as empresas 
precisam ser abordadas, sendo apresentados os beneffcios que a empresa podera 
obter ao integrar urn grupo de empresas selecionado para o desenvolvimento de urn 
programa de incentivo as exportagao ou importagao, cabendo ao estado exercer de 
maneira mais incisiva a efetiva lideranga no processo desenvolvimento da cultura de 
comercio exterior no Pals. 
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